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“ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD DE LA INDUSTRIALIZACIÓN DEL 
CHAGUARMISHQUI PARA LA COMUNIDAD DE PUÉLLARO PROVINCIA DE 
PICHINCHA” 
 
“PREFEASIBILITY STUDY OF INDUSTRIALIZATION OF CHAGUARMISHQUI FOR 
PUÉLLARO COMMUNITY, PICHINCHA PROVINCE” 
 
RESUMEN EJECUTIVO 
 
El presente proyecto de tesis tiene por objetivo hacer una descripción de las oportunidades de mercado 
para el chaguarmishqui en la ciudad de Quito incluyendo la planificación estratégica para su desarrollo, 
así como analizar los intentos de mejoramiento de los niveles de vida a varias familias de la parroquia 
de Puéllaro con la generación de nuevas fuentes de empleo.  Se puede decir que nuestro producto es de 
reciente introducción al mercado, el cual tradicionalmente se lo comercializa de forma artesanal en 
pocos lugares del país. De igual modo, se hace referencia a la selección de las técnicas para la 
evaluación de transporte, acopio y distribución de la bebida. Y concluye con una evaluación económica 
y financiera que muestra la viabilidad y rentabilidad del estudio realizado. 
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ABSTRACT 
 
The current thesis project is intended to describe market opportunities for chaguarmishqui in Quito 
City, including strategic planning for development, as well as analyze improvement intents of life 
standards in several families from Puéllaro Parish, through the generation of new employment sources. 
It can be stated that our product has been recently introduced to the market, which, has been 
traditionally marketed in an artisan fashion in few places of the country. Likewise, reference is made to 
selection of techniques to assess transportation, storage and distribution of the beverage. Finally there 
is an economical-financial evaluation showing feasibility and profitability of the survey conducted. 
 
KEYWORDS: PREFEASIBILITY/ CHAGUARMISHQUI/ MARKET/ LOCATION/ FEASIBILITY/ 
PROFITABILITY 
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CAPÍTULO I. PLAN DE TESIS 
 
1.1 ANTECEDENTES 
 
A partir del año 1500 los indígenas para la supervivencia utilizaban una planta vital a la cual la 
llamaban la planta de las mil maravillas. 
 
Este es el centenario cabuyo azul conocido comúnmente como penco, planta que en nuestro territorio 
ha existido desde hace cientos de miles de años, fue venerado antiguamente por su generosidad hacia al 
hombre ya que proveía de materia prima tanto para su vestimenta, comida, techo como bebida en 
tiempos de sequía, su jugo el CHAGUARMISHQUI constituía una importante fuente de alimentos 
para nuestros ancestros. 
 
En las afueras de Quito algunas quebradas aún conservan su vegetación original, y sobre éste suelo 
árido se puede encontrar el penco azul en grandes cantidades que con sus fuertes raíces contribuye a 
evitar la erosión de estas secas pendientes. 
 
Para obtener el CHAGUARMISHQUI que en español significa sangre dulce, los mishqueros se abren 
paso entre las pencas u hojas para llegar a su corazón y extraer el precioso líquido. 
 
En verano al abrir el penco se obtiene ocho litros diarios de jugo, mientras que en invierno donde el 
agua es abundante no es necesario abrirlo sino dejarlo que crezca. Una vez vaciado completamente el 
jugo, se utiliza la espina para raspar el corazón del cabuyo logrando que éste no cicatrice en los 
siguientes tres meses, aunque la planta ya está herida. 
 
Este valioso jugo según revela una investigación realizada en México es rico en nutrientes, como  
vitamina C, hierro, fósforo y sobre todo calcio. 
 
El chaguarmishqui es solo uno de los tantos productos que se pueden obtener de esta versátil planta, el 
chaguarquero  es el tallo del penco y puede medir hasta 10 metros de altura, haciendo de ésta la planta 
más alta del mundo. Su dura madera puede ser utilizada para la construcción de casas, además de la 
fabricación de hermosos muebles y artesanías, bisutería e inclusive instrumentos musicales. 
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Una vez al año el penco macho ofrece sus sabrosos frutos conocidos como alcaparras, las pencas u 
hojas secas del cabuyo sirven como leña, mientras que el dulce jugo de la planta después de ser hervido 
varias horas en una olla de barro queda reducido a una espesa y deliciosa miel. 
 
La cabuya hembra con un color verde más intenso que el azul plomizo del macho es igual de generosa 
al servir de materia prima que se extrae de sus hojas, al desfibrar las pencas al quitar cuidadosamente 
su capa superior se puede ver la blanca fibra de la cabuya, se las utiliza en varias confecciones textiles.   
 
Son pocos los que ocupan la punta de la penca como aguja con  la que se teje la cabuya y se crean 
distintos artículos, como sogas para arrear el ganado, alpargatas, o sandalias y resistentes cinturones 
tejidos a mano. Incluso las raíces del cabuyo son de gran utilidad al machacar se obtiene un líquido que 
sirve como el más efectivo shampoo. 
 
Esta maravillosa y sagrada planta nos enseña que la esencia de nuestra cultura está en el conocimiento 
ancestral, los cuales estamos a tiempo de recuperar para así respetar la vida que nos rodea y volver a 
vivir en armonía con nuestro planeta. 
 
1.2 JUSTIFICACIÓN 
 
El estudio de prefactibilidad para la industrialización  de este producto, es un tema de gran importancia 
ya que debemos tomar en cuenta las propiedades nutritivas que posee, es por eso que, su cultivo debe 
ser realizado de una manera adecuada, utilizando asistencia técnica y fertilizantes que no alteren sus 
propiedades vitamínicas. Uno de los beneficios que se logrará alcanzar con este proyecto es de brindar 
a la comunidad una nueva oportunidad de empleo. 
  
Además, al lograr diversificar su acopio hará que el agricultor pueda acceder con nuevos productos al 
mercado nacional mejorando su nivel de vida como el de su familia, evitando que estos emigren a las 
ciudades y abandonen los campos, siempre y cuando entidades gubernamentales y privadas ofrezcan 
facilidades para obtener recursos y con ellos emprender éste tipo de proyectos a través de  créditos. 
 
Como también se desea que, todas aquellas personas que quieran llevarlo a cabo, de alguna manera 
ayuden a incrementar los ingresos de nuestro país mediante la venta de productos no tradicionales 
dentro del mercado nacional. 
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Actualmente el “CHAGUARMISHQUI” se considera un producto de alto poder nutritivo, sin embargo 
se lo produce y comercializa de una manera artesanal y en pequeñas cantidades, debido a las 
limitaciones que se podrían encontrar, como son: falta de conocimiento del producto, su  preparación 
por parte de los pequeños productores y existencia del mismo. 
 
Como también ofrece grandes beneficios económicos ya que mediante su industrialización se logrará 
comercializarlo en el mercado nacional generando ingresos para el país por ser un producto de gran 
contenido vitamínico mas no un producto gastado naturalmente y financieramente hablando. 
 
1.3 IDENTIFICACIÓN  DEL PROBLEMA 
 
La falta de incentivos, recursos económicos y tecnología para lograr la industrialización del 
chaguarmishqui condicionan el fortalecimiento de la situación socioeconómica y el mejoramiento de 
las condiciones de vida de la comunidad de Puéllaro en la Provincia de Pichincha. 
 
1.4 DELIMITACIÓN TEMPORAL Y ESPACIAL 
 
La investigación se llevará a cabo en la Provincia de Pichincha, cantón Quito, Parroquia Puéllaro, 
ubicada a 70 km al noreste de la capital provincial. 
 
Estudio que se realizará en los meses posteriores a noviembre del 2012, tiempo durante el cual se 
investigará y elaborará la presente Tesis. 
 
1.5 OBJETIVOS 
 
1.5.1 OBJETIVO GENERAL 
Realizar un estudio de prefactibilidad para la industrialización del “CHAGUARMISHQUI” en la 
Parroquia de Puéllaro en la Provincia de Pichincha. 
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1.5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS 
 
 Realizar una investigación del mercado nacional para la comercialización del producto. 
  
 Diseñar la ingeniería del proyecto para la industrialización del Chaguarmishqui en la parroquia de 
Puéllaro. 
  
 Realizar la evaluación financiera para la comercialización del CHAGUARMISHQUI. 
 
1.6 HIPÓTESIS 
 
1.6.1 HIPÓTESIS GENERAL 
 
La propuesta de prefactibilidad para la industrialización del Chaguarmishqui en la parroquia de 
Puéllaro, permitirá transformar y fortalecer la situación socioeconómica y mejorar las condiciones de 
vida de la Comunidad de Puéllaro en la Provincia de Pichincha. 
 
1.6.2 HIPÓTESIS ESPECÍFICAS 
 
 Existe mercado para el consumo del producto 
 La ingeniería del proyecto permite determinar la capacidad del mismo. 
 El proyecto es rentable en función a la evaluación financiera. 
1.7 VARIABLES E INDICADORES 
 
Tabla 1. Variables e Indicadores 
 
VARIABLES E INDICADORES 
DOMINIO VARIABLES INDICADORES FORMA DE CÁLCULO 
Producción Producción Área sembrada de penco 
Total área sembrada de penco 
en la parroquia 
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Precio 
Precio de producción por 
hectárea 
Precio de producción por 
hectárea X Total de hectáreas 
Oferta Producción 
Volumen de producción de 
Chaguarmishqui 
Volumen de Chaguarmishqui 
producido 
Consumo Consumo %Consumo por habitante 
Consumo total/Volumen total 
producido de chaguarmishqui 
Demanda Demanda insatisfecha Demanda insatisfecha Mínimos cuadrados 
Ingresos Ingresos Ingreso 
Ingresos por actividades 
agrícolas 
Empleo 
Ocupación 
Población económicamente 
activa 
Porcentaje de ocupados 
Desocupación Desempleo Porcentaje de desempleo 
Subocupación Subempleo Porcentaje de subempleo 
Empleo de Establecimientos 
agrícolas 
 % Empleo de 
Establecimientos agrícolas 
(directorio / catastro) 
Migración 
Salida de habitantes de la 
parroquia  
Salida de habitantes de la 
parroquia 
Número de habitantes que 
salieron de la parroquia 
 
1.8 MARCO METODOLÓGICO 
 
1.8.1 MÉTODOS 
 
Método Inductivo-Deductivo
1
: La inducción es un procedimiento mediante el cual se logra inferir 
cierta propiedad o relación a partir de hechos particulares, es decir, permite el tránsito de lo particular a 
                                                 
1
 FRAGA Rafael, HERRERA Caridad, FRAGA Sahily; INVESTIGACIÓN SOCIOEDUCATIVA; Primera edición, Quito-Ecuador 
2007, Pág. 65 
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lo general. Su complemento es el procedimiento deductivo, mediante el cual el(a) investigador(a) 
transita de aseveraciones generales verdaderas a otras, o a características particulares del objeto. 
 
En el método inductivo-deductivo se da la relación de lo general con lo particular, constituye un 
método teórico muy utilizado en el tránsito del conocimiento empírico al teórico y permite 
fundamentar los principales resultados del nivel teórico. 
 
Método matemático
2
: Los recursos matemáticos pueden ser utilizados para:  
 
- Registrar, procesar, describir datos empíricos y experimentales; 
- Descubrir y comprobar correlaciones entre variables; 
- Probar hipótesis; 
- Modelar determinados procesos. 
- Regresiones 
- Mínimos cuadrados 
De lo anterior se infiere que la presencia de los métodos matemáticos no está limitada a una etapa de la 
investigación, sino que puede aparecer tanto en el diagnóstico, en la elaboración de la nueva teoría o 
metodología, como en la validación o comprobación de ella. 
 
Todos estos métodos serán utilizados en el establecimiento de la oferta, demanda, rentabilidad, 
utilidad; específicamente en el capítulo referente al estudio de mercado y al análisis económico 
financiero. 
1.8.2 TÉCNICAS 
 
Revisión documental
3
, Comprende la investigación,  revisión y consulta de todo ente o elemento que 
aporte información sobre el Chaguarmishqui. 
 
La revisión documental es una técnica mediante la cual se recoge todo tipo de información sobre el 
tema a investigar permitiendo darnos un enfoque del tema considerando trabajos pasados. 
 
                                                 
2
   FRAGA Rafael, HERRERA Caridad, FRAGA Sahily; INVESTIGACIÓN SOCIOEDUCATIVA; Primera edición, Quito-Ecuador 
2007, Pág. 68 
3
 FRAGA Rafael, HERRERA Caridad, FRAGA Sahily; INVESTIGACIÓN SOCIOEDUCATIVA; Primera edición, Quito-Ecuador 
2007, Pág. 80 
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La entrevista
4
, Es una técnica de acceso a la información muy empleada en la evaluación y en 
procesos de orientación. 
 
Las entrevistas son definidas por autores como Parlett y Hamilton (1983) como un encuentro verbal; es 
decir, como una interacción humana entre dos, o más personas, cuya función básica es obtener la 
perspectiva que el entrevistado tiene de un fenómeno o concepto concreto. En el mismo sentido, 
Schwartz y Jacobs (1984) plantean que la entrevista se utiliza para reconstruir la realidad de un grupo 
social donde los entrevistados son tratados como fuente de información. 
 
Entrevista a profundidad
5
: Tiene como objetivo obtener datos interrogando a personas, con la 
finalidad típica de la investigación cualitativa. 
 
Mediante las entrevistas a profundidad (productores de Chaguarmishqui, presidente de la junta 
parroquial, habitantes de la parroquia) nos permitirán tener una visión más amplia de lo que es el 
producto, su cultivo y producción, y los factores que inciden para no llevarla al mercado así como 
también sus necesidades para producirlas en mayor proporción. 
 
La encuesta
6
: Permite recopilar información mediante un cuestionario que es elaborado previamente 
por el investigador, para conocer la valoración y el criterio de los encuestados sobre un determinado 
producto. 
 
La encuesta será utilizada durante la investigación de mercado y la incorporación del Chaguarmishqui 
dentro del mismo. 
DETERMINACIÓN DEL TAMAÑO DE LA MUESTRA  
 
Universo  
 
                                                 
4
 FRAGA Rafael, HERRERA Caridad, FRAGA Sahily; INVESTIGACIÓN SOCIOEDUCATIVA; Primera 
edición, Quito-Ecuador 2007, Pág. 72 
 
5
 FRAGA Rafael, HERRERA Caridad, FRAGA Sahily; INVESTIGACIÓN SOCIOEDUCATIVA; Primera 
edición, Quito-Ecuador 2007, Pág. 73 
 
6
 FRAGA Rafael, HERRERA Caridad, FRAGA Sahily; INVESTIGACIÓN SOCIOEDUCATIVA; Primera 
edición, Quito-Ecuador 2007, Pág. 78 
 
8 
 
Con el fin de determinar el tamaño del universo que permita desarrollar el presente estudio, se 
consideró un segmento de la población del Distrito Metropolitano de Quito de 1.747.981
7
 habitantes 
entre los 15 y 65 años de edad. 
 
Tamaño de la muestra 
 
Los cálculos del tamaño de la muestra, es el aspecto más importante que debe concretarse en las fases 
previas de la investigación comercial, ya que determina el grado de credibilidad que se conceda a los 
resultados obtenidos y el grado de error máximo permisible en los resultados.  
 
Para determinar el tamaño de la muestra
8
 en nuestro proyecto, se aplica un nivel del confianza de 95% 
y un margen de error del 5%, reflejando la siguiente fórmula:  
 
Los cálculos del tamaño de la muestra, es el aspecto más importante que debe concretarse en las fases 
previas de la investigación comercial, ya que determina el grado de credibilidad que se conceda a los 
resultados obtenidos y el grado de error máximo permisible en los resultados.  
 
Para determinar el tamaño de la muestra
9
 en nuestro proyecto, se aplica un nivel del confianza de 95% 
y un margen de error del 5%. 
 
Después del cálculo de la muestra, se tiene que determinó que se debe realizar 384 encuestas a posibles 
consumidores que viven en el Distrito Metropolitano de Quito. 
 
Observación participante o participativa
10
: Es una técnica que consiste en percibir atentamente el 
fenómeno, hecho o caso; tomar información y registrarla para su posterior análisis. 
La observación nos permitirá conocer el proceso de producción para obtener el Chaguarmishqui. 
 
                                                 
7
 INEC, CENSO 2010 
8
 Calculo de la Muestra 
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10
 FRAGA Rafael, HERRERA Caridad, FRAGA Sahily; INVESTIGACIÓN SOCIOEDUCATIVA; 
Primera edición, Quito-Ecuador 2007, Pág. 84 
 
9 
 
Cálculo de indicadores
11
, Para calcular los indicadores se tiene en cuenta la información disponible y 
fundamentalmente su necesidad de hacer un análisis a nivel parroquial del empleo y de sus ingresos 
desde el punto de vista económico. 
 
1.9 PLAN ANALÍTICO 
 
CAPÍTULO I. PLAN DE TESISi 
 
1.1 ANTECEDENTES 
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1.4 DELIMITACIÓN TEMPORAL Y ESPACIAL 
1.5 OBJETIVOS 
1.5.1 OBJETIVO GENERAL 
1.5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS 
1.6 HIPÓTESIS 
1.6.1 HIPÓTESIS GENERAL 
1.6.2 HIPÓTESIS ESPECÍFICAS 
1.7 VARIABLES E INDICADORES 
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1.8.2 TÉCNICAS 
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CAPITULO II. ESTUDIO DE MERCADO 
 
2.1 ASPECTOS DE COMERCIO 
2.1.1 PRODUCTO 
2.1.1.1 HISTORIA Y USOS TRADICIONALES 
2.1.1.2 COMPOSICIÓN NUTRICIONAL 
                                                 
11
 CEPAL, “Indicadores Económicos”  
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2.1.2 CULTIVO DE LA PENCA 
2.1.2.1 TÉCNICA DE CULTIVO 
2.1.2.2 RIEGO 
2.1.2.3 PODA 
2.1.2.4 ABONO 
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2.2 INSUMO DEL PRODUCTO 
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2.3 CONSUMIDOR DEL PRODUCTO 
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2.3.2 SEGMENTACIÓN DEL CONSUMIDOR 
2.3.2.1 COMPORTAMIENTO Y TENDENCIAS DEL CONSUMO 
2.3.3 COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR 
2.4 DEMANDA DEL PRODUCTO 
2.4.1 PERFIL DE LA DEMANDA 
2.4.2 TAMAÑO DE LA DEMANDA 
2.4.2.1 DEMANDA TOTAL 
2.4.2.2 OFERTA TOTAL 
2.4.3 DEMANDA INSATISFECHA 
2.4.4 DEMANDA POTENCIAL ESTIMADA 
2.5 GESTIÓN DEL PROYECTO 
2.5.1 PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA 
2.5.1.1 MISIÓN 
2.5.1.2 VISIÓN 
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2.5.1.7 ANÁLISIS FODA 
2.5.1.7.1 ANÁLISIS DEL ENTORNO EXTERNO 
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CAPITULO II. ESTUDIO DE MERCADO 
 
2.1 ASPECTOS DE COMERCIO 
 
El comercio es una actividad que consiste en compra, venta o permuta de mercancías. El comercio 
moderno se basa en la abundancia de medios de cambio y crédito: moneda, letras de cambio, pesas y 
medidas, bancos, corredores, agentes, puertos libres, etc. 
 
El comercio interior es aquel que se realiza dentro del territorio de la frontera de un país o nación. El 
comercio interior está regido por una legislación nacional, el mismo que adopta diversas formas según 
el desarrollo económico del país dentro del cual se realiza y sus tradiciones culturales. 
 
La agricultura, la industria y los servicios, sectores de la economía, forman el juego económico del 
comercio. Aunados a estos tres sectores, las comunicaciones y los transportes se encargan de alcanzar 
las distintas partes del territorio nacional, así como la capacidad del consumo de su población. 
 
2.1.1 PRODUCTO 
 
El chaguarmishqui, desde un  punto de vista dietético y nutricional se puede afirmar que es una bebida 
excelente para consumir que gusta a todos los que lo prueban; posee una aroma agradable y un sabor 
dulce; su color blanco, puro nos da garantía de lo higiénico que es ésta bebida. 
 
El chaguarmishqui es una bebida extraída del penco o cabuya “negra” como también se le conoce, para 
que un penco pueda ser “chaguado” (ordeñado, drenaje) necesita tener aproximadamente 12 años. 
Tiene la ventaja de no necesitar ningún añadido para su consumo, se lo toma tal cual es extraído. 
 
Existe en el interior de la cabuya un dulce natural rico en nutrientes especialmente en calcio y para su 
extracción hay que retirar una de sus hojas con el fin de tener fácil acceso al líquido que se encuentra 
en el tallo de la planta; posteriormente se procede a retirar directamente el mishque de la cabuya 
aproximadamente ocho litros por cada planta en el día (retirando dos veces por día uno en la mañana y 
otro en la tarde); una vez realizado éste proceso se debe raspar el tallo o corazón de la planta para que 
no cicatrice con un instrumento denominado aspina y luego se procede a tapar cuidadosamente el 
agujero por donde se extrajo el líquido para que no entre ningún tipo de impureza o animal y para que 
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no ingrese agua en época lluviosa evitando que su jugo sea puro; su producción dura tan solo 40 días, 
luego de lo cual el penco muere.  
 
El chaguarmishqui es una bebida de primer orden y digno de ser conocido por todas las propiedades 
que son numerosas, es nutritivo, ideal para dientes y huesos, antianémica, energética, antinflamatorio, 
antibacterial y ayuda al sistema inmunológico.  
 
2.1.1.1 HISTORIA Y USOS TRADICIONALES 
 
ÑAMARIN (2009), cita que en la República del Ecuador, provincia del Azuay, Cantón Nabón, y en 
sus comunidades, según relata el Sr. Manuel Ignacio Maldonado, vecino del lugar, de 
aproximadamente 70 años; que en tiempo de la colonia, Ñamarín y el resto de sectores aledaños, 
formaban parte de grandes haciendas de propiedad de religiosas. 
 
Es así que ellos introdujeron la planta de penco durante la colonia, traída desde México, las mismas 
que fueron sembradas a los alrededores de las haciendas. 
 
Su uso principal era el de delimitar los linderos (cosa que aún es así) de las propiedades de haciendas, a 
la vez de servir de cercos de protección por sus hojas de filos punzantes y el aguijón duro en la punta 
de las mismas. 
 
En alimentación se empleaba el “mishqui” extraído del penco como edulcorante en algunos alimentos, 
debido a su dulce sabor y también como bebida energizante para soportar el trabajo del campo, cosa 
posible por la cantidad de minerales y nutrientes que posee. 
 
Una vez secado el penco, de sus hojas se extraían fibras para la cabuya. Se “chancaban” (aplastar para 
separar fibras), azotaban contra una dura piedra, se separaban hebras y secaban para luego enredarlas 
para convertirlas en cuerdas útiles para todos los trabajos del campo. 
 
Las mismas fibras se usaban en construcción para liar los carrizos que sostenían los techos de las casas 
de barro. Luego esta estructura era forrada de barro para formar los cielos razos de antaño, alisados o 
blanqueados con yeso. 
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El penco está diseminado en todo el territorio ecuatoriano, especialmente en la sierra, donde aún se lo 
usa para marcar propiedades y también para estabilizar suelos en pendiente.
12
 
 
2.1.1.2 COMPOSICIÓN NUTRICIONAL
13
 
Por 100 gramos de chaguarmishqui, la composición nutricional es la siguiente: 
 
Tabla 2. Composición Nutricional del Chaguarmishqui 
 
NUTRIENTES CANTIDAD 
Energía (Kcal) 25 
Proteína (g) 0.50 
Grasa total (g) 0.10 
Colesterol (mg) - 
Glúcidos (g) 6.60 
Fibra (g) 0 
Calcio (mg) 0 
Hierro (mg) 4 
Yodo (ug) 1.50 
Vitamina A (mg) 0 
Vitamina C (mg) 7.20 
Vitamina D (ug) - 
Vitamina E (mg) 0 
Vitamina B12 (ug) - 
                                                 
12
http://www.lagacetaecuatoriana.com/reportajes/tradicion-reportajes/chaguarmisqui-tequila-ecuatoriana/ 
 
13
 http://composicionnutricional.com/alimentos/CHAGUARMISHQUI-5; FUNIBER: Fundación Universitaria 
Iberoamericana 
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Folato (ug) 0 
                                    Elaborado por: Fundación Universitaria Iberoamericana 
 
De acuerdo a la composición nutricional del chaguarmishqui, se puede decir que es un producto rico en 
nutrientes, ya que proporciona energía, proteínas y vitamina C principalmente, por lo tanto constituye 
un producto de beneficio a la sociedad ya que contribuirá a su salud y no tendrá repercusiones sobre la 
misma. 
 
Proteínas. 
 
Son consideradas el soporte arquitectónico de los tejidos, se encuentran presentes en prácticamente 
todos los alimentos que integran la dieta de los seres humanos intervienen en diversas funciones vitales 
esenciales, como el metabolismo, la contracción muscular o la respuesta inmunológica. 
 
En el chaguarmishqui la cantidad de proteína es muy baja por 100 gr de consumo obtendremos 0.5 g, 
por lo que es recomendable balancear la dieta con alimentos ricos en proteínas como la carne, huevos, 
leche. 
 
El hierro: 
 
Concentrando en poca cantidad 4 mg en 100gr de chaguarmishqui, es muy importante ya que 
combinado con el oxígeno genera la hemoglobina, transportando el oxígeno desde nuestros pulmones 
hasta cada una de las células de nuestro cuerpo. Podemos encontrarlo sobre todo en la carne, que es 
como mejor se absorbe en el organismo. Su carencia produce anemia ferropénica, que es un tipo de 
anemia caracterizada por la deficiencia de hierro en los glóbulos rojos, lengua inflamada , pérdida del 
apetito, fragilidad de los huesos, crecimiento discontinuo en los niños, desórdenes mentales como 
depresión, desorientación y alucinaciones. 
 
Yodo: 
 
Encontramos 1.5 mg de yodo por cada 100gr de chaguarmishqui, el yodo es necesario para el 
metabolismo (proceso de conversión de los alimentos en energía) normal de las células. Los seres 
humanos necesitan el yodo para el funcionamiento normal de la  tiroides y para la producción de las 
hormonas tiroideas 
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La deficiencia de yodo en la dieta durante varios meses puede causar bocio o hipotiroidismo. Si no hay 
suficiente yodo, las células tiroideas y la glándula tiroides aumentan de tamaño. 
 
Esta deficiencia afecta con más frecuencia a las mujeres que a los hombres y es más común en mujeres 
embarazadas y niños mayores. La ingesta de yodo suficiente en la dieta puede prevenir una forma de 
discapacidad intelectual y físico llamada cretinismo. 
 
Vitamina C (Ácido Ascórbico). 
 
Encontramos 7.2 mg de ácido ascórbico en 100 gr de chaguarmishqui, este es un potente antioxidante, 
que favorece la cicatrización, fortalece la función del sistema inmunológico, es una vitamina de las 
menos estables ya que puede ser destruida por la luz, el calor y se oxida fácilmente al estar en contacto 
con el aire, el organismo usa solamente una pequeña cantidad, por lo cual su excedente es eliminado a 
través de los riñones. 
 
El ácido ascórbico no es sintetizable por el organismo, por lo que se debe ingerir desde los alimentos 
que lo proporcionan, como vegetales verdes, frutas cítricas y papas. 
 
Como en el caso de las personas los animales tampoco pueden sintetizarlo, por lo tanto ningún 
alimento animal cuenta con esta vitamina. Cuanto menos calor se aplique a productos que contienen 
vitamina C menor será la pérdida del contenido 
 
2.1.2 CULTIVO DE LA PENCA 
 
2.1.2.1 TÉCNICA DE CULTIVO 
 
Durante el sol, ya sea de verano o invierno se da el crecimiento de  las plantas conocidas como agaves, 
que son aquellas de las que se extraerá el chaguarmishqui. 
 
La temperatura necesaria o ideal se encuentra entre los 20 y 30°C, para un buen crecimiento de la 
planta.  
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Desde la primavera y durante todo el verano conviene desplazarla al aire libre, si se cultiva en maceta. 
2.1.2.2 RIEGO 
 
La planta agave debe ser regada con parquedad pero regularmente, es decir requiere una humedad 
constante, pero no excesiva. 
 
Durante los meses invernales deberá regarse lo necesario para mantener el suelo húmedo. En la 
reanudación vegetativa, en primavera, se restablecen los riegos de manera gradual pero no regando 
excesivamente, lo suficiente para mantener la tierra húmeda, no mojada. Hacia el fin del verano se 
recomienza a reducir gradualmente los riegos. 
 
 
 
2.1.2.3 PODA 
 
Generalmente no se poda. Se eliminan sólo las hojas basales que poco a poco se desecan, para evitar 
que se conviertan en vehículo de enfermedades parasitarias. 
 
Procuren que el utensilio que usen para el corte esté limpio y desinfectado (preferiblemente a la llama), 
para evitar infectar los tejidos. 
 
2.1.2.4 ABONO  
 
Desde la primavera y hasta bien entrado el otoño hace falta abonar la penca cada tres semanas con un 
abono líquido suministrado junto al agua de riego utilizando un producto específico formulado para la 
nutrición de las cactáceas.  
 
Durante el resto del otoño y el invierno, suspender los abonos. 
2.1.2.5 MULTIPLICACIÓN 
 
El Agave se puede propagar a partir de los retoños que crecen alrededor de la planta madre y cuando 
han alcanzado un largo de unos 10 cm. 
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Deben separarse con un cuchillo afilado, limpio y desinfectado (preferiblemente a la llama), y dejarse 
secar al aire dos-tres días. Después se ponen en un compost para cactáceas con arena y se mantienen a 
temperatura de 15°C. 
 
La mezcla se tiene constantemente húmeda y al amparo del sol directo hasta que las jóvenes plantas 
arraiguen. A partir de entonces pueden trasplantarse y tratarse como las plantas adultas. 
 
2.1.2.6 PLAGAS Y ENFERMEDADES 
 
Son pocas las plagas que afectan al agave, destacando:  
 
 Un estado de malestar general de la planta normalmente se debe a riegos excesivos, 
especialmente a encharcamiento de agua en las hojas. 
 
 
Remedios: secar la planta y dejar secar la tierra, eventualmente sacando la planta de la maceta 
si la tierra está demasiado empapada y dejando secar el tiempo necesario antes de reponer la 
planta en la maceta. A continuación, disminuir los riegos. 
 
 Cochinilla: esta invade los tallos, favoreciendo la entrada de la negrilla. La cual se presenta 
como puntos rojizos en el envés de las hojas.  
 
Remedios: retirarlas con un copo de algodón mojado en alcohol o, si la planta es grande y en 
maceta, se puede lavar con agua y jabón neutro frotando muy delicadamente con una esponja 
para retirar los parásitos. Después, debe ser aclarada muy bien para eliminar todo el jabón. 
Para plantas más grandes y plantadas a cielo abierto, podéis usar productos químicos 
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específicos. Los tratamientos con insecticidas anticochinillas, para que sean más eficaces, 
deben ir dirigidos contra las larvas, que son más sensibles que el adulto. 
 
 
 Afidios: Se muestra con la Presencia de pequeños animales blanquecinos sobre la planta. 
 
Remedios: usar productos químicos específicos localizables en un buen vivero. 
 
 Ataque de araña roja, ácaros, arañuela: Las hojas empiezan a amarillear, aparecen salpicadas 
de manchas de amarillo y castaña. 
 
Después de estas manifestaciones las hojas se abarquillan asumen un aspecto casi polvoriento 
y caen. Observando cuidadosamente se notan sutiles telarañas sobre todo en el envés de las 
hojas.  
 
 
 
Remedios: aumentar la frecuencia de las nebulizaciones (la falta de humedad favorece su 
desarrollo) y eventualmente, sólo en el caso de infestaciones particularmente graves, usar 
productos químicos específicos. Si el Agave no es particularmente grande, se puede probar 
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también a limpiar las hojas para eliminar mecánicamente el parásito usando un copo de 
algodón mojado y enjabonado. Después, la planta debe ser aclarada muy bien para eliminar 
todo el jabón. 
 
2.1.3 MERCADO LOCAL  
 
El chaguarmishqui en la actualidad es un producto poco conocido y se estima que todavía algunos años 
más será así debido al poco conocimiento que se tiene de esta bebida en el mercado nacional. 
 
Las ventas en el mercado nacional, son parte significativa de la supervivencia de un número pequeño 
de personas en ciertas provincias del país como Carchi, Cotopaxi, Azuay, Imbabura, Chimborazo y 
Pichincha (zona noreste). Actualmente existe un crecimiento reconocido de las oportunidades de 
mercado en las provincias antes ya mencionadas, el mismo que se torna un medio para poder utilizar la 
capacidad excesiva de producción y a la vez nos va a permitir adquirir amplios márgenes de utilidad y 
mayores rendimientos sobre la inversión. 
 
2.2 INSUMO DEL PRODUCTO 
 
La Economía ecuatoriana ha sido dependiente de la producción de productos tradicionales, es por eso 
que en los últimos años se ha visto la necesidad de diversificar la oferta de éstos, aprovechando las 
ventajas del clima y del suelo que posee Ecuador, lo cual le ha permitido en la actualidad  un relevante 
crecimiento especialmente en la producción de plantas (guayusa, palmito, entre otros). 
 
En cuanto a la parroquia (Puéllaro) en donde se va a basar nuestro estudio se puede decir que hay una 
cantidad considerable de la penca, como se puede observar en el cuadro que se presenta a continuación: 
Tabla 3. Hectáreas sembradas en la Provincia de Pichincha y en Puéllaro para el año 2010 
 
 HECTÁREAS 
SEMBRADAS 
PORCENTAJE (%) 
PICHINCHA 1245 100 
PUÉLLARO 300 24 
Elaborado por: Fausto Erazo, Sastia Lascano 
Fuente: Ministerio de Agricultura y Ganadería zonal Chimborazo y Pichincha. 
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Las hectáreas sembradas totales de la provincia de Pichincha es de 1245 hectáreas, siendo Puéllaro 
donde se encuentra una de 300 hectáreas sembradas, lo cual representa el 24% del total de sembríos. 
 
Una de las ventajas existentes en la zona es que las distancias entre las vías transitables y las unidades 
productivas son relativamente cortas lo que facilita la comercialización del producto, esta situación 
debería ser aprovechada por los productores sin la necesidad de buscar intermediarios, logrando así 
incrementar sus recursos económicos y darse a conocer por los habitantes de Quito para que en un 
futuro a mediano plazo reciba pedidos directos. 
2.2.1 PRODUCCIÓN DEL INSUMO DEL PRODUCTO 
 
Debido a que no existen estadísticas específicas sobre el mercado del chaguarmishqui en el país, se 
estima que aproximadamente durante el período 2000-2010 existen 3452,25 
14
 hectáreas sembradas de 
penca. 
2.3 CONSUMIDOR DEL PRODUCTO 
 
El consumidor sin duda alguna es la persona clave para la vida del proyecto, ya que es considerado un 
agente económico con una serie de necesidades y deseos que cuenta con una renta disponible con la 
que pueden satisfacer esas necesidades y deseos a través de los mecanismos de mercado.
15
 
 
2.3.1 PERFIL DEL CONSUMIDOR DEL PRODUCTO 
 
Utilizando uno de los métodos de recolección de información como es la encuesta (Anexo x) se 
determinó que el perfil del consumidor del producto se encuentra en edades superiores a los 30 años ya 
que como no se trata de un producto conocido en el mercado, la gente adulta tiene mayor conocimiento 
de su existencia. 
 
 
 
                                                 
14
 Ministerio de Agricultura, Ganadería y Pesca, zonal Chimborazo, Pichincha  
15
 http://es.wikipedia.org/wiki/Consumidor 
24 
 
2.3.2 SEGMENTACIÓN DEL CONSUMIDOR 
 
Todo proyecto debe buscar de manera objetiva y con base en fuentes de información confiables, 
cuantos clientes puede tener. Donde están y quiénes son. Para lograrlo, se requiere obtener información 
que nos lleve a conocer el comportamiento del consumidor o usuarios ante un determinado bien o 
servicio.
16
 
 
Para nuestro proyecto el tamaño del mercado estará constituido por consumidores que se los puede 
ubicar en los distintos supermercados de la ciudad, tiendas de barrio que se irán seleccionando 
estratégicamente para la distribución del producto. 
 
2.3.2.1 COMPORTAMIENTO Y TENDENCIAS DEL CONSUMO 
 
En la actualidad, la población Ecuatoriana continuará en crecimiento, luego de ello se observará una 
pequeña declinación del tamaño de la población, ello se debe a que existirá una mayor proporción de 
personas de avanzada edad dentro de la población. 
 
Por otro lado, se está incrementando el número de personas que viven solas, y las nuevas familias 
buscan tener uno o dos hijos solamente. 
 
A pesar de la esperada declinación de la población, se observa una migración de consumo en la 
búsqueda de nuevos productos que sean más convenientes para las formas de vida. 
 
Los factores más importantes que está produciendo dicho cambio son: 
 
Conciencia en el medio ambiente: 
 
Otra preocupación que está tomando importancia en el país, es que la producción agrícola no debe 
causar daños al medio ambiente. Es por esto que se están tomando medidas para delimitar el uso de 
insecticidas, pesticidas y productos químicos en los suelos y plantas. Es importante mencionar también, 
que se está exigiendo el reciclaje de los empaques para el transporte de los productos agrícolas. 
 
                                                 
16
 CERNA, Hugo, “Como elaborar proyectos”, Ed. EJ, Magisterio. p . 23 Quito, 2007 
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Conveniencia en el tiempo: 
 
En este, tanto hombres como mujeres, poseen una vida muy intensa en actividad laboral y social. Así 
también, está incrementándose el número de personas que viven solas, por esto hay un importante 
porcentaje de la población que no cuenta con un tiempo suficiente para preparar una comida completa. 
 
Ante esta situación, la demanda de bebidas y alimentos fáciles de consumir o de preparar está en 
aumento. 
 
Esto ha influenciado a empresas productoras a comercializar bebidas exóticas en envases fáciles de 
consumir y que sean nutritivos. 
 
Lo Exótico: 
 
Se ha presentado un importante incremento en el consumo de bebidas exóticas. 
 
En base a las encuestas realizadas se pudo determinar que gran parte de la población consume jugos 
naturales y de la misma manera los prefiere, además mucha parte de la población no conoce el jugo del 
chaguarmishqui y en base a la degustación realizada  
 
 
Gráfico 1. Consumo de jugos naturales 
                
                Fuente: Investigación propia 
                Elaboración: Fausto Erazo, Sastia Lascano  
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De acuerdo a los resultados el 18% de la población no consume jugos naturales, mientras el 82% si los 
consume, aspecto que es beneficioso para el producto a ofertar ya que es totalmente natural y contiene 
propiedades vitamínicas y esto demuestra que tendrá gran acogida. 
 
 
Gráfico 2. Preferencia de jugos 
                 
                Fuente: Investigación propia 
                Elaboración: Fausto Erazo, Sastia Lascano  
 
 
Gráfico 3. Conocimiento del jugo extraído de la penca 
 
                 
                Fuente: Investigación propia 
                Elaboración: Fausto Erazo, Sastia Lascano  
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Gran porcentaje de la población desconocía el jugo extraído de la penca, sin embargo se realizó una 
degustación del chaguarmishqui con el fin de poder determinar posteriormente la aceptación del 
mismo. 
 
 
Gráfico 4. Aceptación del producto 
                
                Fuente: Investigación propia 
                Elaboración: Fausto Erazo, Sastia Lascano  
 
Con respecto a la cuarta pregunta, las personas que conocen nuestro producto y las personas que 
degustaron del chaguarmishqui les gusto este jugo extraído de la penca. 
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Gráfico 5. Presentación de envases 
                   
                Fuente: Investigación propia 
                Elaboración: Fausto Erazo, Sastia Lascano  
 
 
Gráfico 6. Presentación de Empaques 
                 
                Fuente: Investigación propia 
                Elaboración: Fausto Erazo, Sastia Lascano  
 
De acuerdo a los resultados obtenidos en cuanto al tamaño y empaque, la mayor parte de la población 
prefiere los empaques de 1lt seguido por 250ml y prefieren en tetrapack, por lo que en función de estos 
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resultados y preferencias de los posibles consumidores el producto será empacado en tetrapack de 250 
ml. 
 
 
Gráfico 7. Lugar de compra de jugos naturales 
                  
                Fuente: Investigación propia 
                Elaboración: Fausto Erazo, Sastia Lascano  
 
 
 
Gráfico 8. Características más importantes para consumir 
 
                Fuente: Investigación propia 
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                Elaboración: Fausto Erazo, Sastia Lascano  
 
 
Gráfico 9. Gasto promedio en jugos 
 
                Fuente: Investigación propia 
                Elaboración: Fausto Erazo, Sastia Lascano  
 
De las encuestas realizadas se puede determinar que gran parte de la población estaría dispuesta a 
consumir el jugo de chaguarmishqui, la misma que se encuentra en un rango de edad de 19 y 65 años y 
que se encuentra en un nivel socio económico medio bajo, el producto en función a los resultados 
obtenidos se comercializará en supermercados ya que la mayoría de la población realiza sus compras 
en lo referente específicamente a jugos naturales en este tipo de establecimientos. 
2.3.3 COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR  
 
El conocimiento del comportamiento del consumidor es importante porque proporciona la información 
necesaria para la identificación del mercado meta, la consiguiente definición de cada una de las 
variables de la mezcla de mercadeo, y el tipo de posicionamiento del producto. Con todo esto aumenta 
las posibilidades de poder precisar mejores estrategias de servicio para los clientes disminuyendo así 
mismo los riesgos de error y pérdida para la empresa. 
 
Siguiendo los resultados de las encuestas realizadas, los niveles socioeconómicos a los que apuntaría 
serían clase media y alta, debido a que, aunque no es una marca con precio demasiado alto, 
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definitivamente requiere de cierto poder adquisitivo. En otras palabras, no es tan caro, pero tampoco 
tan barato como para ser consumido por cualquier estrato económico.  
 
Por otro lado, debido a los valores en los que se enfoca, los rasgos que describen a su consumidor son 
los de alguien saludable, alegre, optimista, diferente, que prefiere tomarse las situaciones difíciles de la 
vida con calma y le gusta mantenerse sano con productos naturales. 
  
En base al método de recolección utilizado y tomando en cuenta los resultados arrojados, decimos que 
la acogida del producto será buena y  el nicho de mercado al que se dirigirá el mismo será al 
comprendido entre 19 y 65 años de edad, ya que poseen los recursos necesarios para su compra y 
además gustan del producto. 
2.4 DEMANDA DEL PRODUCTO 
 
Analizar la demanda de un producto o servicio nos permite reconocer qué nivel de satisfacción está 
generando en el cliente, si se están cubriendo sus expectativas y si éste, frente a la competencia, tiene 
una ventaja competitiva
17
. 
2.4.1 PERFIL DE LA DEMANDA 
 
El potencial demandante de acuerdo a los resultados obtenidos mediante el método de recolección de 
información utilizado como es la encuesta se encuentra entre los 19 y 65 años de edad, ya que buscan 
bebidas hidratante, saludables y se encuentran en un nivel socio económico medio ya que el producto 
tendrá un precio accesible. 
2.4.2 TAMAÑO DE LA DEMANDA 
 
Una de las categorías que crece cada año en la industria de alimentos en el país es sin duda alguna la de 
las bebidas, a excepción de gaseosas, hace algunos años atrás era difícil tomar bebidas industrializadas 
para hidratarse o refrescarse y que no hayan sido hechas en casa, en la actualidad existe una oferta muy 
grande de nuevas marcas y nuevos conceptos para las bebidas como por ejemplo: jugo de noni, 
guayusa, entre otros; muchos de ellos no tan conocidos por parte de las personas, así como también es 
el caso de nuestro producto. 
                                                 
17
 http://elempresario.mx/emprendedores/analiza-demanda-tu-producto-servicio 
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Las bebidas elaboradas industrialmente tienen ya un nicho ganado debido a su principal objetivo 
calmar la sed, y los consumidores confían cada día más en la calidad sanitaria con que se elaboran. 
 
El uso o aplicación de hierbas, plantas y extractos en el desarrollo de conceptos saludables en las 
bebidas, es cada vez más aceptado para el consumo habitual, esto debido a que desde la antigüedad 
siempre ha existido un buen reconocimiento de sus beneficios de salud. Es lógico entonces  el aumento 
de popularidad e interés de la gente en probar bebidas de estas hierbas, plantas y extractos con efectos 
terapéuticos para la salud. 
18
 
 
Es por esa razón que se debe considerar el tamaño potencial total del mercado para nuestro producto, el 
cual está dado por la cantidad máxima de ventas que podría tener la empresa en un período dado. 
 
La empresa pretende lanzar un nuevo producto al mercado (jugo de chaguarmishqui), por lo que es 
necesario conocer su aceptación y la rentabilidad. 
 
Para medir la aceptación del proyecto se desarrolló una investigación de mercado en varios sectores de 
la ciudad, lugares donde se concentran los clientes potenciales de chaguarmishqui, en el que se 
determinó que el 92% de las personas encuestadas aceptaron nuestro producto como una nueva opción 
de bebida natural. 
2.4.2.1 DEMANDA TOTAL 
 
Tabla 4. Demanda consumidores jugos naturales 
 
Año X 
Población 
DMQ 
(100%) 
Población 
DMQ 
(92%) Y 
Consumo 
envases 
250 ml 
(100% 
Consumo 
envases 250 
ml (92%) 
Consumo 
envases lt 
(92%) 
2000 714398 657246 128591567 118304242 29576060 
2001 725277 667255 130549814 120105829 30026457 
2002 736322 677416 132537882 121934851 30483713 
2003 747535 687732 134556226 123791728 30947932 
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 GRANOTEC, Nutrición y Biotecnología para la salud: http://www.granotec.com/ecuador/ 
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2004 758918 698205 136605305 125676881 31419220 
2005 770475 708837 136685589 125750742 31437685 
2006 782209 719632 140797552 129533748 32383437 
2007 794120 730590 142941677 131506343 32876586 
2008 806214 741717 145118454 133508978 33377244 
2009 818491 753012 147328380 135542110 33885527 
 
                      Fuente: Banco Central del Ecuador, “Estadísticas”, Quito, 2010 
                      Elaboración: Fausto Erazo, Sastia Lascano  
 
 
Es importante mencionar que para el año 2002 existe una población que consume jugos naturales en el 
Distrito Metropolitano de Quito de 714.398 y se espera un consumo per cápita de 130.549.814 bebidas 
naturales en envases de 250 ml., pero para el año 2010 presenta un consumo per cápita de jugos 
naturales de 147.328.380 envases de 250 ml.; sin embargo para los cálculos posteriores en función del 
mercado objetivo resultado de las encuestas se tomará en cuenta al 92% tanto de la población como del 
consumo el mismo que estará en litros. 
 
Tabla 5. Proyección de la Demanda de consumidores de jugos naturales Distrito Metropolitano 
de Quito 
 
X AÑOS TOTAL CONSUMO 
REGRESIÓN LINEAL 
XY X2 
-4 2001 120105828.88 -480423315.52 16 
-3 2002 121934851.44 -365804554.32 9 
-2 2003 123791727.92 -247583455.84 4 
-1 2004 125676880.60 -125676880.60 1 
0 2005 125750741.88 0.00 0 
1 2006 129533747.84 129533747.84 1 
2 2007 131506342.84 263012685.68 4 
3 2008 133508977.68 400526933.04 9 
4 2009 135542109.60 542168438.40 16 
TOTALES 18045.00 1147351208.68 115753598.68 60.00 
 
Fuente: Tabla 4. 
Elaboración: Fausto Erazo, Sastia Lascano  
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Con los datos expuestos en la tabla N°16, y los cálculos subsiguientes XY, X2, se determina el modelo 
de regresión mediante el cálculo de la constante de regresión y el coeficiente de regresión de la recta de 
regresión   . Para la suma de los cuadrados y de los productos cruzados se utilizó las 
siguientes fórmulas
19
: 
 
 
 
 
 
 
Utilizando la fórmula: 
 
 
Debido a q:  
 
Y:  
        
La fórmula  revela que el intercepto es: 
 127483467.6+ 1929226.645 (5) 
 137129600.9 
 
Tabla 6. Proyección de la Demanda de Jugos Naturales en el Distrito Metropolitano de Quito 
 
AÑO DEMANDA 
ESTIMADA 
2010 137129600.9 
2011 139058827.5 
2012 140988054.1 
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 WEBSTER, Allen L.; ESTADISTICA APLICADA A LOS NEGOCIOS Y A LA ECONOMÍA, Tercera Edición. 
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2013 142917280.8 
2014 144846507.4 
2015 146775734.1 
2016 148704960.7 
2017 150634187.4 
2018 152563414 
2019 154492640.7 
2020 156421867.3 
2021 160280320.6 
2022 162209547.2 
2023 164138773.9 
 
                      Fuente: Tabla 5. 
                      Elaboración: Fausto Erazo, Sastia Lascano  
 
 
Gráfico 10. Proyección de la Demanda de Consumidores de Jugos Naturales del Distrito 
Metropolitano de Quito 
 
       Fuente: Tabla 6. 
       Elaboración: Fausto Erazo, Sastia Lascano  
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El cálculo del coeficiente de determinación R2 valida la proyección planteada, ya que el obtener como 
resultado 1 significa que la variable independiente de años, explica todas las variaciones en la demanda 
(variable dependiente). 
2.4.2.2 OFERTA TOTAL 
 
Al ser un producto nuevo y no ser conocido en el mercado se considerará a la oferta del producto como 
0.  
 
Por tal motivo la demanda insatisfecha se la realiza en base a los resultados obtenidos en el estudio de 
mercado y que se detallan en el punto que sigue a continuación. 
 
2.4.3 DEMANDA INSATISFECHA 
 
La demanda insatisfecha, no es más que lo producido frente a lo ofrecido y que como resultado de ello 
no alcanza a cubrir los requerimientos del mercado, es por esto que  nuestro producto va dirigido a 
éste. 
 
Se la calcula restando la demanda de la oferta proyectada. 
 
En el cuadro que se presenta a continuación, detalla los datos que se obtuvieron en las proyecciones de 
la demanda y como no existe oferta en el mercado ésta será 0, con lo que se determinara la existencia o 
no de demandad insatisfecha respecto a la producción de jugos naturales del presente proyecto: 
 
Tabla 7. Demanda Insatisfecha 
 
AÑOS 
DEMANDA 
OFERTA 
DEMANDA 
INSATISFECHA 
(250 ml) (250 ml) 
2014 144846507 0 144846507 
2015 146775734 0 146775734 
2016 148704961 0 148704961 
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2017 150634187 0 150634187 
2018 152563414 0 152563414 
2019 154492641 0 154492641 
2020 156421867 0 156421867 
2021 160280321 0 160280321 
2022 162209547 0 162209547 
2023 164138774 0 164138774 
 
Fuente: Tabla 6 
Elaborado por: Fausto Erazo, Sastia Lascano 
 
A partir del año 2014 existe una demanda insatisfecha positiva, demostrando que el presente proyecto 
es viable, por lo que es factible ingresar a ofertar el producto obtenido de la penca (chaguarmishqui). 
 
El proyecto pretende cubrir un 0,08% de la demanda insatisfecha anualmente. 
2.4.4 DEMANDA POTENCIAL ESTIMADA 
 
En conclusión general y de acuerdo a nuestro estudio, existe predisposición por parte de las personas 
entrevistadas en la preferencia por bebidas más naturales y nutritivas que las bebidas gaseosas. 
 
De los resultados obtenidos, podemos adicionalmente plantear las siguientes conclusiones: 
 
 Hay una tendencia clara hacia el consumo de bebidas naturales, nutritivas de buena calidad lo 
cual facilitara la introducción al mercado de nuestro producto. 
 
 Existe una gran aceptación del chaguarmishqui por parte de las personas entrevistadas, lo que 
indica que este nuevo producto será competitivo entre los que ya se encuentran en el mercado. 
 
 Para el consumo de productos naturales, generalmente se piensa en envases de tipo familiar, lo 
que significa que están comprometidas con el consumo de bebidas que se consideran más 
saludables. 
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 Según el estudio la preferencia por parte de los consumidores en envases tetra pack nos da a 
pensar que además del valor del producto, las familias piensa en el mantenimiento  de las 
características originales de la bebida, y comodidad al momento de consumirlo. 
 
 En base al punto anterior, se pondrá énfasis sobre las ventajas competitivas en cuanto a calidad, 
garantía, capacidad instalada para la producción, infraestructura de servicios para la 
promoción, distribución y precio que a pesar que de acuerdo a nuestra investigación no es un 
determinante fundamental para los clientes, sin duda alguna que al momento de elegir entre 
otros productos similares puede resultar decisivo. 
 
MERCADO PROVEEDOR 
El mercado proveedor está constituido por todos los agricultores de la zona, que se dedican al cultivo 
de la penca (exclusivamente a la extracción del chaguarmishqui) y son dueños de varias hectáreas en 
las cuales tienen sembrado el producto que constituirá la materia prima del proyecto, el valor promedio 
de venta por litro es de $1. 
En conversaciones mantenidas con los agricultores de la zona se acordó que todo el chaguarmishqui 
extraído será entregado a la empresa para su posterior selección y envasado, con la finalidad de lograr 
que éstos tengan un mejor nivel de vida y que su producto no sea desperdiciado; y que posteriormente 
se conozca el producto a nivel nacional y mejore la producción y sus ingresos. 
 
2.5 GESTIÓN DEL PROYECTO 
 
En base al estudio de mercado realizado y de acuerdo a los resultados arrojados por el mismo, se 
estableció la necesidad de crear una empresa para llevar a cabo el proyecto, es así que se definió una 
Compañía Limitada la cual llevará por nombre “F&S”. 
2.5.1 PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA 
 
 
La planificación estratégica es el corazón del trabajo de una organización. Sin un marco estratégico no 
sabes a dónde ir o por qué quieres llegar allí. Por ello, tampoco importa por qué has llegado allí.  
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La planificación estratégica te ayudará a que tu proyecto u organización tengan un impacto 
significativo y una administración adecuada. 
Es el proceso de determinar los mayores objetivos de una empresa o compañía como también las 
políticas y estrategias que gobernará la adquisición, uso y disposición de recursos para realizar esos 
objetivos.
20
 
Hay que tomar en cuenta mucho, que algunas personas que poseen un negocio de alguna manera lo que 
primero hacen es diseñarse una planificación estratégica. 
Para las personas que quieran llevar a cabo este proyecto se puede aseverar que las probabilidades de 
éxito se incrementaran notoriamente si se diseña una metódica planificación estratégica. 
Las etapas a seguir para definir una planificación estratégica son: 
 
                                                 
20
 Ventajas Competitivas. Michael E. Porter, décimo sexta edición. 
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2.5.1.1 MISIÓN  
 
Esta empresa se compromete de la mejor manera a generar una captación del cliente por el 
chaguarmishqui, con lo cual podemos adquirir grandes niveles de venta y rentabilidad, para lograr ello 
debemos actuar con: entusiasmo, optimismo e integridad; para entregar un producto como es el caso 
del chaguarmishqui que sea de buena calidad y a la vez sea competitiva a nivel nacional. 
2.5.1.2 VISIÓN 
 
Se aspira que para el año 2015 la empresa sea reconocida a nivel local y posteriormente a nivel 
nacional, y ser pioneros en el mercado internacional con la oferta de esta bebida, basándonos en el 
especial cuidado que se le debe dar a este producto, el mejoramiento continuo, el bienestar y desarrollo 
de las personas que están colaborando dentro de la empresa. 
2.5.1.3 PRINCIPIOS CORPORATIVOS 
 
La empresa al actuar dentro de un marco social e influir directamente en la vida del ser humano 
necesita un patrón o sistema de valores deseables que les permita satisfacer las necesidades del medio 
en el que actúa y opera con ética. A continuación se va a mencionar algunos valores por lo cual 
nuestras acciones serán regidas: 
Integridad y ética 
Los comportamientos que reflejan ética, transparencia y honradez, en el ámbito empresarial, 
profesional y personal, como medio de obtener credibilidad y respeto. 
 Compromiso 
Alta disposición y auto-motivación de nuestro personal como aporte a la mejora continua de la 
compañía. 
Orientación al negocio y a los resultados 
Los aportes a la estrategia de la organización, a través de la identificación y logro de objetivos 
cuantificables, realistas y rentables. 
Orientación a los clientes 
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La actitud de enfocarse en las necesidades de los clientes (externos e internos) excediendo 
permanentemente sus expectativas. 
Es decir existimos por y para nuestros clientes. Las actividades realizadas estarán orientadas a 
satisfacer las necesidades de los mismos. 
Comunicación abierta 
Compartir e intercambiar información dentro de la empresa, con un espíritu abierto y sincero como 
medio de abordar y resolver los problemas cotidianos. 
Trabajo en equipo 
El trabajo en equipo por ser su resultado superior a los esfuerzos individuales, y como una forma de 
compromiso, apertura e interacción mutua. 
Calidad 
El producto deberá tener un sello de calidad. Para ello, cada decisión tomada, cada tarea ejecutada, 
presume la firme intención de hacerlo de la mejor manera posible desde la primera vez. Esta intención 
no se deberá contraponer a la disposición de una mejora continua. 
Desarrollo de Recursos Humanos y Reconocimiento de Logros 
El desarrollo de nuestro personal generando sentido de pertenencia, mediante una capacitación, 
brindando expectativas claras, proveyendo recursos y reconociendo con respeto y equidad los aportes 
individuales y grupales. 
Mejora constante para exceder expectativas 
La actitud de búsqueda permanente de la mejora a través de exceder las expectativas como la forma de 
diferenciarnos de nuestros competidores. 
Creatividad e Innovación 
La actitud de replanteo constante y búsqueda continua de nuevas soluciones que agreguen valor al 
negocio de la compañía. 
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Respeto por la comunidad y el medio ambiente 
Las relaciones perdurables con la comunidad, desde una actitud de respeto, preservando y aportando al 
cuidado del medio ambiente. 
2.5.1.4 POLÍTICAS 
 
Son guías que nos va a permitir orientar la acción, como también lineamientos generales a observar en 
la toma de decisiones dentro de la empresa. 
Las que se van a implantar para el logro de los objetivos y la implementación de las estrategias son: 
 Realizar el trabajo con excelencia y eficiencia para poder lograr el crecimiento continuo de la 
compañía. 
 
 Todos los integrantes de la empresa deberán tener un comportamiento ético, es decir deberán 
actuar con mucha responsabilidad para el desempeño de sus actividades. 
 
 Desterrar toda forma de paternalismo y favoritismo, todos los empleados tendrán el mismo 
trato, esto va a permitir que los empleados se sientan a gusto dentro de la empresa. 
 
 Cada puesto de trabajo en la empresa son de carácter poli funcional, ningún trabajador podrá 
negarse a cumplir una actividad para la que está debidamente capacitado. 
 
 Difundir permanentemente la gestión de la empresa en forma interna y externa. 
 
 Impulsar el desarrollo de la capacidad y personalidad de los recursos humanos mediante 
acciones sistemáticas de formación al personal de todas las áreas. 
 
 Todas las actividades son susceptibles de ser reemplazadas, es decir, cada miembro de la 
empresa no estará sujeto únicamente a una función, sino deberá estar dispuesto a suplantar a 
otros en caso de emergencia. 
 
 Realizar evaluaciones periódicas y permanentes a todos los procesos de la organización, esto  
nos va a servir para mejorar o ver que hace falta dentro de ella. 
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 Mantener reuniones con el equipo de trabajo, a fin de coordinar y evaluar planes y programas, 
definir prioridades y plantear soluciones a todos los problemas que se estén presentando en la 
institución y a la vez lograr una comunicación. 
 Tener en la empresa un sistema de información sobre los trabajos realizados en cumplimiento 
de sus funciones, proyectos y planes operativos. 
2.5.1.5 OBJETIVOS 
 
Es el resultado que se desea alcanzar durante un tiempo determinado, a continuación se describe 
algunos de los objetivos más importantes: 
 Abastecer al centro de acopio con una bebida nutritiva y libre de cualquier bacteria, por medio 
de un programa de selección de proveedores que permita garantizar la calidad del producto. 
 
 Contratar al personal calificado bajo un riguroso sistema de selección de personal para que 
puedan realizar las funciones de la mejor manera dentro del centro de acopio y así lograr una 
empresa con grandes éxitos a futuro. 
 
 Adquirir los equipos que van a ser utilizados con tecnología actualizada. 
 
 Lograr que la infraestructura del centro de acopio esté diseñada de acuerdo a las necesidades de 
cada departamento y así lograr que el personal se sienta en un ambiente de trabajo confortable. 
 
 Elaborar un programa de incentivos a nivel económico y profesional para los colaboradores de 
la empresa con la finalidad de crear plena convicción en los valores corporativos de la misma, 
para lograr en el transcurso del tiempo se formé un equipo de trabajo sólido. 
 
2.5.1.6 ESTRATEGIAS 
 
Son planes de acción por la cual el proyecto desea alcanzar o lograr los objetivos propuestos. Para ello 
se han planteado las siguientes estrategias: 
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 Este centro de acopio como va a ser una organización nueva, deberá desarrollar su propia 
habilidad distintiva, para poder ingresar en el mercado local y luego proyectarse a nivel 
nacional e internacional. 
 
 Utilizar los conocimientos más recientes y las aplicaciones tecnológicas más modernas en las 
diversas áreas de la empresa. 
 Realizar cursos de capacitación a todo el personal para que cada uno pueda responder de la 
mejor manera en sus funciones. 
 
 Establecer una motivación continua a los empleados, por parte de los administradores, 
fomentándose el trabajo en equipo. 
 
 Seleccionar a los proveedores del producto de acuerdo a la calidad que cada uno de ellos 
ofrezcan. 
 
 El traslado de la bebida de los huertos de la penca al centro de acopio deberá realizarse en 
transporte liviano (camionetas) para así evitar que pierda sus características nutritivas. 
 
 La bebida será embasada en varios recipientes de tetra pack resistentes de modo que conserve 
sus características nutritivas.  
 
 Mantener una temperatura adecuada en la bodega donde se van a colocar los envases, esto va a 
permitir que el chaguarmishqui se mantenga fresco hasta el momento de enviarlo a su lugar de 
destino. 
 
2.5.1.7 ANÁLISIS FODA 
 
En general, se debe hacer un seguimiento de las fuerzas claves del macro-ambiente como son 
demográficas, económicas, tecnológicas, políticas, legales y socioculturales que puedan alterar el giro 
del negocio, de los actores micro-ambientales importantes como los clientes, competidores, canales de 
distribución y proveedores que afecten la capacidad de obtener utilidades en el mercado. A 
continuación se procederá a analizar dichas variables. 
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2.5.1.7.1 ANÁLISIS DEL ENTORNO EXTERNO 
 
En el presente apartado, se analizarán las oportunidades y amenazas de la empresa. 
Las variables incontrolables son generalizadas y decisivas para toda compañía, por lo que no es 
meritorio hacer una distinción de los efectos que estas variables ejercen en la competencia. 
OPORTUNIDADES 
Un propósito importante de la exploración del entorno es reconocer nuevas oportunidades. 
 Brindar fuentes de trabajo a las personas que no cuentan con empleo en la comunidad de 
Puéllaro. 
 
 Las condiciones climáticas propicias para el cultivo de la penca, va a permitir un mayor 
rendimiento por hectárea y una mejor calidad del producto. 
 
AMENAZAS 
Algunos de los procesos de desarrollo en el entorno externo representan riesgos definidos. 
 Una amenaza con las variables naturales, que pueden producir problemas muy graves en las 
tierras productoras como de igual manera en el cultivo de la penca. 
 
 Los sueldos de los empleados los mismos que pueden representar una importante amenaza, 
tomando en cuenta que estas erogaciones ocupan un lugar de mayor importancia en este 
negocio. 
 
 La presencia de plagas y enfermedades que pueden afectar a la planta. 
 
2.5.1.7.2 ANÁLISIS DEL ENTORNO INTERNO 
 
En esta sección se identificará las fortalezas y debilidades con las que se inicia la empresa 
FORTALEZAS 
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 Implementación del centro de acopio cerca de la zona de producción, lo cual nos ayudará a ser 
más selectivos en cuanto a la calidad del producto. 
 Disponibilidad de vías de comunicación, en el trayecto del centro de acopio a las zonas de 
producción. 
 
 Al ubicar nuestra empresa en una zona que cuenta con cultivos del penco, los costos de 
transporte disminuyen, ya que los proveedores realizan la entrega del chaguarmishqui en 
nuestro centro de acopio. 
 
 La minimización de la participación de intermediarios en la comercialización del producto para 
mantener relación directa con el cliente, con el objetivo de satisfacer sus necesidades en forma 
oportuna. 
 
 La presentación del producto se traduce en una fortaleza debido a que la competencia no 
considera relevante este factor, sin embargo en nuestro proyecto entrar en la mente del cliente 
es de vital importancia para asegurarnos el posicionamiento en el mercado. 
 
 La infraestructura del centro de acopio estará diseñada de acuerdo a los requerimientos del 
personal que se encuentren realizando las diferentes actividades a ellos encomendadas. 
 
DEBILIDADES 
 Falta de recursos económicos para poder ayudarse en la infraestructura de la empresa. 
 
 Ser una empresa nueva en el mercado, esta es una debilidad muy importante debido a que 
deberán trabajar mucho para poder ingresar en la mente del consumidor. 
 
 El producto es nuevo y poco conocido en el mercado. 
 
 Falta de ayuda por parte de las Instituciones financieras en otorgar préstamos a los 
microempresarios. 
 
 El monto de la inversión, debido a la maquinaria necesaria es elevado. 
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 No contar con el personal altamente capacitado para que puedan desarrollarse de la mejor 
manera en cada una de sus funciones. 
 
 Falta de experiencia de los trabajadores para realizar las diferentes actividades en la empresa. 
 
 Falta de conocimiento por parte de los agricultores para darle el trato adecuado a la planta. 
 
2.5.1.7.3 ANÁLISIS MATRIZ INTERACTIVA 
 
A continuación se presenta en forma continua y sintética las fortalezas, oportunidades, debilidades y 
amenazas. 
FORTALEZAS 
 Centro de acopio cerca de zonas de producción. 
 Disponibilidad de vías de comunicación. 
 Costo del transporte mínimo en traslado de la bebida. 
 Minimización de la participación de intermediarios. 
 Infraestructura adecuada. 
 
OPORTUNIDADES 
 Reciente demanda de jugos naturales 
 Brindar fuentes de trabajo 
 Condiciones climáticas favorables 
 
DEBILIDADES 
 Ser una empresa nueva en el mercado 
 Falta de recursos económicos 
 Inversión elevada 
 Producto nuevo en el mercado 
 Personal no capacitado 
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 Experiencia del personal 
 
AMENAZAS 
 Las variables naturales 
 Presencia de plagas y enfermedades en la planta 
 Sueldo y salarios a los empleados 
Tabla 8. Matriz Interactiva del Análisis FODA 
 
 
OBJETIVOS 
 
FORTALEZAS 
 
DEBILIDADES 
AMENAZAS 
 Contar con una buena 
presentación del producto 
para poder llegar a la mente 
del consumidor 
 Establecer sistemas de 
envase para lograr colocar 
el producto de la mejor 
manera evitando que se 
deteriore. 
 Seleccionar en forma 
adecuada los proveedores 
para obtener únicamente 
producto calificado 
 Realizar programas de 
capacitación, motivación 
y entrenamiento a todo el 
personal. 
 Realizar un programa de 
análisis de posibles 
créditos a obtener. 
 Lograr que las 
instalaciones del centro 
de acopio cuente con una 
tecnología actualizada. 
OPORTUNIDADES 
 Buscar que el producto 
llegue a ser expandido a 
otros mercados (local, 
nacional e internacional) 
 Atraer a futuros clientes 
mediante una publicidad 
 Lograr obtener un 
producto de buena 
calidad mediante la 
ayuda de los pocos 
proveedores de la zona 
para poder acopiar la 
suficiente cantidad a ser 
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adecuada para lograr 
ingresar en nuevos 
segmentos de mercado. 
 Generar fuentes de trabajo 
mediante la creación de una 
empresa nueva dentro de la 
zona para así mejorar el 
nivel de vida de los 
habitantes. 
comercializada. 
 Ser una empresa nueva 
en el mercado mediante 
la ayuda de créditos 
financieros otorgados por 
instituciones. 
 Obtener una bebida libre 
de plagas y 
enfermedades para así 
ingresar a los mercados. 
 
Fuente: Análisis propio 
Elaborado por: Fausto Erazo, Sastia Lascano 
2.5.1.7.4 ANÁLISIS DE POTENCIALIDAD 
 
Este análisis se basa en la matriz Fortalezas y Oportunidades, es un indicador objetivo de las 
posibilidades de crecimiento y desarrollo de la empresa de acuerdo a las Fortalezas internas y las 
oportunidades del entorno; es recomendable realizarlo periódicamente para verificar su mejoramiento. 
De acuerdo a sus Fortalezas y Oportunidades, el análisis es el siguiente, se calificará las Fortalezas y 
Oportunidades considerando su grado de importancia de acuerdo a los siguientes valores: 
 1 Poca importancia 
 3 Moderada importancia 
 5 Mayor importancia 
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Tabla 9. Matriz de Potencialidad 
 
OPORTUNIDAD
ES 
Valores 
tributario
s 
Reciente 
demand
a de 
jugos 
naturale
s 
Ferias 
alimenticia
s 
Brinda
r 
fuentes 
de 
trabajo 
Condicione
s 
climáticas 
favorables 
TOTA
L 
% 
FORTALEZAS 
Centro de acopio 
cerca de las zonas 
de producción 
5 3 1 5 3 17 26.15 
Presentación del 
producto 
3 1 1 3 3 11 16.92 
Minimización de la 
participación de 
intermediarios 
5 3 3 1 1 13 20 
Infraestructura 
adecuada 
1 1 1 3 3 9 13.85 
Costo transporte 
mínimo en el 
transporte del 
producto 
5 3 1 3 3 15 23.08 
TOTAL 19 11 7 15 13 65 
100
% 
% 29.23 16.93 10.77 23.07 20 65 
100
% 
Fuente: Análisis propio 
Elaborado por: Fausto Erazo, Sastia Lascano 
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Esta matriz nos indica que tiene un buen nivel potencial el mismo que está basado en sus tres 
principales fortalezas:  
 Centro de acopio cerca de las zonas de producción,  
 Costo de transporte mínimo en el traslado del chaguarmishqui,  
 Minimización de la participación de intermediarios. 
 
Dichas fortalezas permitirá aprovechar las oportunidades de mayor importancia que se presente, las 
cuales ayudará a la empresa a desarrollarse en mayor grado tanto en forma interna como externa las 
mismas que son: 
Brindar fuentes de trabajo y las condiciones climáticas favorables. 
Pero se debe tomar en cuenta que al realizar el diagnóstico FODA en diferentes períodos debe ir 
mejorando paulatinamente, esto nos indica que la empresa posee más fortalezas y debe ir aprovechando 
sus oportunidades. 
2.5.1.7.5 MATRIZ DE VULNERABILIDAD 
 
El análisis de vulnerabilidad se basa en la matriz de Debilidades y Amenazas y nos entregan un índice 
cuantitativo que indica el nivel de peligro que puede significar las debilidades internas frente a las 
amenazas externas. 
Se calificará estas debilidades y amenazas considerando su grado de importancia de acuerdo a los 
siguientes valores: 
 1 Poca importancia 
 3 Moderada importancia 
 5 Mayor importancia 
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Tabla 10. Matriz de Vulnerabilidad 
 
AMENAZAS Inestabilida
d 
económica 
del país 
Sueldos y 
salarios 
de los 
empleado
s 
Presenci
a de 
plagas 
en la 
planta 
Posibilida
d de 
sobreofert
a en el 
mercado 
Variable
s 
Naturale
s 
TOTA
L 
% 
DEBILIDADE
S 
Ser una 
empresa nueva 
en el mercado 
5 3 3 5 3 19 31.14 
Personal no 
capacitado 
3 1 3 1 1 9 14.75 
Falta de 
recursos 
económicos 
5 1 1 1 3 11 18.04 
Falta de 
tecnología 
3 1 5 1 3 13 21.32 
Falta de 
experiencia del 
personal 
3 1 3 1 1 9 
14.75
% 
TOTAL 19 7 15 9 11 61 100% 
% 31.14 11.48 24.6 14.75 18.03 61 100% 
 
Fuente: Análisis propio 
Elaborado por: Fausto Erazo, Sastia Lascano 
La matriz de vulnerabilidad nos indica que la compañía tiene tres debilidades las mismas que en algún 
momento pueden afectar el normal desenvolvimiento, entre las que tenemos: 
 Ser una empresa nueva en el mercado,  
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 Falta de recursos económicos y la inversión elevada. 
 
Entre las amenazas que podrían afectar en mayor nivel a la compañía tenemos: 
 La presencia de plagas y enfermedades en la planta  
 Por último tenemos las variables naturales. 
 
Si la empresa no busca mitigar las debilidades mencionadas anteriormente, lo más probable es que las 
amenazas más importantes que se presentan llegan a afectar en forma directa y esto acarraría a 
mediano o largo plazo su desaparición. 
Este análisis se debe realizar en forma periódica, se debe tratar de que cada vez esto sea menos, 
convirtiendo las debilidades en fortalezas. 
Este es un indicador que servirá para que la empresa llegue alcanzar el posicionamiento deseado.
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2.5.1.8 PLANES OPERATIVOS 
 
El plan operativo va a permitir tener un documento muy detallado en el cual se especifican los contenidos, medios o pasos para poder alcanzar 
los objetivos propuestos. El plan operativo que a continuación se planteará es para el año 2013 tomado en cuenta los siguientes departamentos: 
DEPARTAMENTO DE RECURSOS HUMANOS 
OBJETIVO ESTRATEGIA RESPONSABLE TIEMPO 
INDICAD
OR DE 
LOGRO 
META 
(AÑO 2014) 
FORMUL
A I 
TRIME
STRE 
II 
TRIME
STRE 
III 
TRIM
ESTRE 
Contar con el personal 
adecuado en cada una de 
las áreas establecidas del 
centro de acopio, mediante 
capacitaciones periódicas 
de acuerdo a las 
necesidades de cada uno de 
los departamentos de la 
compañía para lograr un 
personal con altos índices 
de conocimiento. 
Contratación de 
Recurso Humano 
calificado bajo un 
riguroso sistema de 
selección de 
personal diseñado 
sobre la base de 
valores 
corporativos 
mencionados 
anteriormente. 
 
Administrador 
9 meses 
Personal 
capacitado 
50% 80% 100% 
Personal 
capacitado/
Personal 
contratado 
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DEPARTAMENTO DE CONTABILIDAD 
OBJETIVO ESTRATEGIA RESPONSABLE TIEMPO 
INDICAD
OR DE 
LOGRO 
META 
(AÑO 2014) 
FORMULA 
I 
TRIME
STRE 
II 
TRIME
STRE 
Lograr llevar una 
contabilidad 
computarizada, mediante 
la utilización de nuevos y 
mejorados programas 
contables, para así poder 
obtener balances 
financieros libres de 
errores y con total margen 
de exactitud. 
En este 
departamento es 
necesario contar 
con personal de alta 
experiencia en 
áreas contables, 
esta será una 
estrategia 
sumamente 
importante dentro 
del mismo, ya que, 
esto permitirá 
sostener un control 
contable con 
eficiencia y 
exactitud. 
Contador 6 meses 
Margen de 
Exactitud 
70% 100% 
Margen de exactitud/ 
Margen de error 
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DEPARTAMENTO DE COMERCIALIZACIÓN 
OBJETIVO ESTRATEGIA 
RESPONSABL
E 
TIEMPO 
INDICADO
R DE 
LOGRO 
META 
(AÑO 2014) 
FORMULA 
I 
TRIME
STRE 
II 
TRIME
STRE 
Dar a conocer y establecer 
el producto, mediante 
planes publicitarios de 
acorde a la nueva era, 
logrando de esta manera 
posicionamiento en el 
mercado con una gran 
aceptación del 
consumidor. 
Contactar medios 
publicitarios 
económicos que 
demuestren la buena 
cantidad del producto 
y a su vez el interés 
de la empresa por 
preservar el medio 
ambiente, logrando 
así llegar al 
consumidor como una 
empresa interesada en 
su salud. 
Jefe del área de 
mercadeo 
4 meses 
Lanzamiento 
publicitario 
1 2 
Lanzamientos de 
publicidad/ 
Lanzamientos 
totales 
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2.5.1.9 MANUAL DE FUNCIONES 
 
CARGO 
NÚMERO DE 
PERSONA EN 
EL CARGO 
OBJETIVOS FUNCIONES REQUISITOS 
ADMINISTRA
DOR 
1          Liderar el 
óptimo y legal 
funcionamiento del 
proyecto. 
 Planificación, organización, 
administración y supervisión de las 
áreas de Talento Humano, 
Financiera y Comercial de la 
empresa 
 Responsable de los aspectos 
legales (Tributarios y celebración 
de contratos y convenios) 
 Revisión y aprobación del 
presupuesto anual 
 Sancionar al personal o despedirlo 
si sería necesario 
 Coordinación y supervisión del 
área comercial 
 Coordinación y supervisión del 
desarrollo de las funciones del 
personal 
 Responsable de la relación con 
proveedores para la empresa 
         Escolaridad: Profesional en 
el área de Ingeniería Comercial o 
Administración de Talento 
Humano 
         Experiencia: Por lo menos 
tres años en cargos similares 
         Actitudes: honesto, 
responsable, respetuoso, tolerante, 
criterio, autonomía, puntualidad. 
         Responsabilidades 
adquiridas: Atención a clientes de 
la empresa 
 
 
 
 
 
 
 
 
         Coordinar 
acciones del área 
administrativa y de 
talento humano 
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 Velar por el buen uso de los bienes 
y servicios de la empresa. 
 
 
 
  
  
CONTADOR 
PÚBLICO 
1          Responsable 
de todo movimiento 
contable y 
cumplimientos de 
todas las 
obligaciones con las 
entidades 
financieras y de 
control  a las que 
tenga que reportar y 
presentar informes 
la empresa. 
 Llevar las finanzas de la empresa 
  
         Escolaridad: Contador 
público autorizado 
         Experiencia: Dos años en 
cargos similares 
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JEFE DE 
MERCADEO 
1          Establecer 
las estrategias 
idóneas para 
comercializar el 
producto 
 Realizar investigación sobre 
estrategias de venta del producto 
 Crear nuevos productos e innovar 
el ya existente 
 Analizar la rentabilidad del 
producto en el mercado 
 Determinar políticas de venta y 
promociones 
 
 
 
         Escolaridad: Profesional en 
Marketing 
         Experiencia: Dos años en 
cargos similares 
         Actitudes: honesto, 
responsable, respetuoso, tolerante, 
criterio, autonomía, puntualidad 
         Responsabilidades 
adquiridas: Gestionar y lograr que 
el producto se comercialice y 
produzca buena rentabilidad para 
la organización 
 
 
 
OPERARIO 
MAQUINARIA 
1 
1          Controlar el 
funcionamiento de 
la máquina 
envasadora  
 Mantenimiento de la maquinaria 
 Control funcionamiento normal de 
la maquinaria 
 
         Escolaridad: Bachiller con 
mención en manejo de maquinas 
         Experiencia: Dos años en 
cargos similares 
         Actitudes: honesto, 
responsable, respetuoso, tolerante, 
criterio, autonomía, puntualidad 
         Responsabilidades 
adquiridas: Garantizar el buen 
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envasado del producto  
 
OPERARIO 
MAQUINARIA 
2 
1          Controlar el 
funcionamiento de 
la máquina  al frío 
 Mantenimiento de la maquinaria 
 Control funcionamiento normal de 
la maquinaria 
 
 
 
  
  
         Escolaridad: Bachiller con 
mención en manejo de maquinas 
         Experiencia: Dos años en 
cargos similares 
         Actitudes: honesto, 
responsable, respetuoso, tolerante, 
criterio, autonomía, puntualidad 
         Responsabilidades 
adquiridas: Garantizar el buen 
envasado del producto  
 
BODEGUERO 1          Controlar  la 
calidad del 
producto al 
momento de 
entrada y salida al 
centro de acopio 
 Mantener fresco el producto 
 Mantener un control de salida una 
vez envasado el chaguarmishqui 
 Almacenar la materia prima en 
óptimas condiciones 
  
 
 
         Escolaridad: Bachiller  
         Experiencia: Tres años en 
cargos similares 
         Actitudes: honesto, 
responsable, respetuoso, tolerante, 
criterio, autonomía, puntualidad 
         Responsabilidades 
adquiridas: Garantizar el buen 
envasado del producto  
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2.5.1.10 INSTRUMENTACIÓN 
 
Al haber desarrollado estrategias claras, quizás eso no sea suficiente, ya que esta empresa puede 
presentar el riesgo de fallar en sus procesos de instrumentación. Los instrumentos que van afianzar las 
estrategias anteriormente mencionadas son: 
RECURSO HUMANO 
Esto significa que las personas que van a estar colaborando en la empresa compartan una forma 
homogénea de pensar y de comportarse en torno a los valores corporativos. 
El personal deberá dominar de la mejor manera las habilidades que se requieren para llevar a cabo las 
estrategias de la empresa. 
RECURSO FINANCIERO 
Se considera que después del recurso humano el segundo instrumento más importante para poder 
concretar los objetivos es el respaldo financiero que concluyentemente permita materializar la puesta 
en marcha de la compañía. 
RECURSO TECNOLÓGICO 
Para poder cubrir los requerimientos de los clientes en volumen y calidad del producto son necesarios 
instalaciones adecuadas con tecnología de punta que permita optimizar los recursos y por ende 
estabilizar los costos. 
2.5.1.11 RETROALIMENTACIÓN Y CONTROL 
 
Luego de la instrumentación es necesario hacer un seguimiento de los resultados en lo que se refiere a 
la producción del producto, a los procesos y procedimientos a implementar en la empresa. Es posible 
que algunos ámbitos sean estables durante algún tiempo después del funcionamiento de la empresa, 
otros en cambio puedan cambiar con rapidez, hasta cierto punto serán predecible. Cuando un cambio 
tenga lugar, deberemos revisar cautelosamente la instrumentación, para proceder a realizar algunos 
reajustes o crear nuevos mecanismos. 
2.5.2 CENTRO DE ACOPIO 
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Como cadena de comercialización del chaguarmishqui entramos al acopio, cuya principal función es; 
la compra del chaguarmishqui para su envasado y venta. 
El acopio se realiza en las zonas de producción, en diferentes sitios, de acuerdo a las posibilidades 
propias que tenga la zona. Por ejemplo, cuando exista gran cantidad de producción y se cuenta con 
buen acceso se puede realizar el acopio directamente en las zonas de producción como también se 
puede llegar a utilizar un pueblo central cercano para realizar las funciones del acopio, lo que ocurre 
comúnmente en la zona centro norte de la provincia de Pichincha (Puéllaro). 
Los mercados rurales persiguen un doble fin, el acopio en grandes volúmenes, destinados al mercado 
único que tienen accesos y a la distribución de volúmenes pequeños para el consumo local de cualquier 
producto. 
Es importante señalar que estos mercados tienen una importante función social en el desarrollo 
económico de los habitantes de la zona.  
Las instalaciones y equipo con que cuentan estos mercados de acopio son generalmente escasos, los 
instrumentos básico son encontrados en un centro de acopio son una bodega sencilla, entre otros. 
2.5.2.1 LOCALIZACIÓN DE LAS INSTALACIONES 
 
Para la localización de las instalaciones se va establecer una serie de factores de mayor relevancia, y 
finalmente se determina el lugar geográfico en donde va estar ubicado el centro de acopio. 
LISTA DE FACTORES DE LOCALIZACIÓN 
 Medios de transporte 
 Disponibilidad de la mano de obra 
 Disponibilidad del terreno 
 Cercanía de las fuentes de abastecimiento 
 Servicios básicos 
 Estructura legal 
 
MEDIOS DE TRANSPORTE 
Al hablar de medios de transporte la localización de las instalaciones debe cumplir con el requisito 
básico de acceso y salida del producto, una  de las funciones principales que el transporte deberá 
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cumplir, es el de trasladar el producto (chaguarmishqui) desde los lugares de producción hacia el 
centro de acopio. 
DISPONIBILIDAD DE LA MANO DE OBRA 
La mano de obra es un factor muy importante en la consecución de los objetivos y metas 
organizacionales, la disponibilidad de la mano de obra con la que se pueda contar en la empresa 
depende mucho de la remuneración. 
 
DISPONIBILIDAD DEL TERRENO 
Los requerimientos de espacio de la planta exigen al menos una hectárea, en Puéllaro existe mucha 
disponibilidad de terreno con éstas características, con un costo aproximado de 4000 dólares por 
hectárea, hay que tomar en cuenta una observación este precio es de acuerdo al lugar de ubicación del 
terreno, sin embargo se cuenta con un terreno propio, y se pagará un mínimo arriendo por las mismas. 
CERCANÍA DE LAS FUENTES DE ABASTECIMIENTO 
El centro de acopio deberá ubicarse cerca de las zonas de producción para así poder evitar que la 
bebida se maltrate al ser transportada, esto va a permitir que la distancia entre las fincas y el centro 
sean más cortas. 
SERVICIOS BÁSICOS 
La planta requiere servicios básicos como son: 
Agua potable 
Energía eléctrica y 
Teléfono, servicios disponibles en la zona donde se va a instalar el centro de acopio según constatación 
personal. 
ESTRUCTURA LEGAL 
Luego del correspondiente análisis de las alternativas que contempla la Ley de Compañías ecuatoriana 
respecto a la constitución de compañías, se sugiere que para esta empresa lo conveniente es que se 
establezca como “Compañía Limitada”, ya que este marco legal se puede ajustar a las necesidades de la 
compañía. 
64 
 
COMPAÑÍA LIMITADA 
La Compañía de Responsabilidad Limitada es la que se contrae entre tres o más personas, que 
solamente responden por las obligaciones sociales hasta el monto de sus aportaciones individuales y 
hacen el comercio bajo una razón social o denominación objetiva, a la que se añade, en todo caso, las 
palabras “Compañía Limitada” o su correspondiente abreviatura.21  
En esta compañía el capital está representado por participaciones que podrán transferir si se obtuviere 
el consentimiento unánime del capital. 
La compañía de responsabilidad limitada no podrá funcionar como tal si sus socios exceden del 
número de quince, si excediera de este máximo deberá transformarse en otra clase de compañía o 
disolverse, para invertir en la constitución de este tipo de compañía se requiere de capacidad civil para 
contratar. No obstante las amplias facultades que esta ley concede a las personas para constituir 
compañías de responsabilidad limitada, no podrá hacerlo entre padres e hijos ni entre cónyuges. El 
capital de la compañía está formado por aportaciones de los socios, está dividido en participaciones en 
la forma que señale el Superintendente de Compañías, al constituirse la compañía, el capital está 
íntegramente suscrito y pagado por lo menos el 50% de cada participación. 
Las aportaciones pueden ser en numerario o en especie en este último caso, consiste en bienes muebles 
o inmuebles que correspondan a las actividades de la compañía. 
El saldo del capital deberá integrarse en un plazo no mayor de doce meses, a contarse la fecha de 
constitución de la compañía. Los aportes en numerario se depositan en una cuenta especial de 
integración de capital, que será abierta en un banco a nombre de la compañía en formación. 
La constitución del capital o su aumento no podrá llevarse a cabo mediante suscripción pública, las 
participaciones que comprenden los aportes de capital de esta compañía serán iguales, acumulativas e 
indivisibles.  La compañía entregara a cada socio un certificado de aportación en el que constara, 
necesariamente, su carácter de no negociable y el número de las participaciones que por su aporte le 
correspondan. 
La escritura de constitución será otorgada por todos los socios, o por medio de un apoderado. 
En la escritura se expresará: 
                                                 
21
 Contabilidad General, Rubén Sarmiento R. Sexta edición 
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 Los nombres, apellidos y estado civil de los socios, si fueran personas naturales, o la 
denominación objetiva o razón social, si fuera personas jurídicas en ambos casos, la 
nacionalidad y el domicilio. 
 
 La denominación objetiva o la razón social de la compañía 
 
 El objetivo social, debidamente concretado. 
 
 La duración de la compañía. 
 
 El domicilio de la compañía. 
 
 El importe de capital social con la expresión del número de las participaciones en que estuviere 
dividido y el valor nominal de las mismas. 
 
 La indicación de las participaciones que cada socio suscriba y pague en numerario o en 
especie, el valor atribuido a éstas y la parte del capital no pagado, la forma y el plazo para 
integrarlo. 
 
 La forma en que se organizará la administración y fiscalización de la compañía, si se hubiere 
acordado el establecimiento de un órgano de fiscalización, y la indicación de los funcionarios 
que tengan la representación legal. 
 
 La forma de deliberar y tomar resoluciones en la junta general y el modo de convocarla y 
constituirla; y. 
 
 Los demás pactos lícitos y condiciones especiales que los socios juzguen conveniente 
establecer, siempre que no se opongan a lo dispuesto en la ley. 
 
UBICACIÓN GEOGRÁFICA DEL CENTRO DE ACOPIO 
La zona geográfica donde se va a ubicar el centro de acopio es la parroquia de Puéllaro, que se halla 
situada a 45 Km. de distancia de la capital de la República, centro de la más variada zona frutícola con 
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que cuenta la provincia de Pichincha, que por las diferentes actividades que se realizan en ésta se 
constituye en un área económica que hay que tomar en cuenta. 
Puéllaro se halla limitado al norte: quebrada palmares en el río Guayllabamba, quebrada Pinaquí, loma 
Juro zanfa y la quebrada de Alpachaca; al sur quebrada El Salto de la Chorreara, hasta el río 
Guayllabamba; al este quebrada de Tomilla, quebrada de Chorrera, quebrada Guactapi, hasta el camino 
público; oeste zona Pululahua, río Guayllabamba. 
2.5.2.2 DISTRIBUCIÓN DE LA PLANTA 
 
Se va a considerar un área de construcción de 350 metros cuadrados la planta va estar distribuida de 
acuerdo al espacio físico que requiera para las maquinarias y equipos que se necesite, tomando en 
cuenta que el espacio que se vaya ocupar garantice la seguridad y desarrollo del personal que se 
encuentre laborando en dicho Centro de Acopio. 
2.5.2.3 PERSONAL 
 
Para establecer el personal necesario para el funcionamiento del Centro de acopio y producción, se va a 
tomar en cuenta tres consideraciones fundamentales:  
 La estabilidad económica y financiera con la que cuenta la institución. 
 La eficacia administrativa traducida en una operación eficiente. 
 Evitar la burocratización con empleados innecesarios. 
 
De esta manera y sin que esto quiera significar que se imposibilite la creación de mayor número de 
cargos, si el desarrollo del centro lo permite, se ha señalado para la etapa inicial de su funcionamiento 
únicamente el siguiente personal: 
a) Administrador 
b) Sección Administrativa: 
- Departamento de Tesorería y contabilidad: Un contador 
- Servicios: Un bodeguero 
c) Sección Técnica 
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- Departamento de Compras: Un jefe de compras 
- Departamento de Producción: Dos operarios  
- Departamento de comercialización: Un jefe de comercialización. 
 
2.5.2.4 ORGANIZACIÓN ADMINISTRATIVA 
 
El centro deberá contar con los departamentos o unidades operativas que sean necesarias para el 
cumplimiento de sus funciones principales y complementarias; estas departamentalización deben 
obedecer a un principio orgánico que se desarrolle en la medida que se vaya ampliando sus 
operaciones. 
Se ha considerado el siguiente orden de jerarquía: 
 Administrador 
 Sección Administrativa 
 Sección Técnica 
 
Las actividades asignadas a cada una son: 
2.5.2.4.1 ADMINISTRADOR 
 
Es el ejecutivo principal, responde por la planificación, organización, dirección, coordinación y control 
de todo el Centro de Acopio. Bajo su dependencia están los jefes de sección. 
2.5.2.4.2 SECCIÓN ADMINISTRATIVA 
Tendrá a su cargo los asuntos de personal, la contabilidad y estadísticas, la recaudación de ingreso, el 
control y manejo de fondos, los controles internos de todos los servicios de aseo, mantenimiento y 
vigilancia de las instalaciones. 
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2.5.2.4.3 SECCIÓN TÉCNICA 
 
Estará encargada de las compras, procesamiento, distribución y transporte del producto. De la sección 
administrativa dependen los departamentos de Tesorería y Contabilidad; Personal y Servicios. 
Departamento de Tesorería y Contabilidad 
Realizará todos los pagos de la empresa y receptará todos los ingresos es decir; se encargará de la 
custodia de los fondos y realizará los registros contables del Centro. 
Departamento de Personal 
Tendrá a su cargo el registro y control del personal de centro así como su adiestramiento y capacitación 
en coordinación con otros organismos. 
Servicios 
 Aseo y limpieza de todas las instalaciones 
 Vigilancia y control, para garantizar la seguridad personal de los bienes de los usuarios del 
Centro de Acopio como también para mantener el orden interno y controlar el acceso y salida 
de todo tipo de vehículos. 
 Mantenimiento para la conservación de vehículos, equipos, instalaciones electromecánicas, etc. 
Compras 
El centro de comercialización proveerá de una infraestructura adecuada para facilitar la compra y 
acopio de los productos agrícolas de la zona de influencia. Se encargará de adquirir directamente de los 
productores, sean estos individuales u organizados, el producto de la zona. 
Dicha actividad se la realizará semanal y/o directamente y pagará en efectivo el valor de las 
adquisiciones, una vez que sean entregados los productos en el centro. Los precios de los productos 
que se paguen a los productores podrán ser superiores a los precios promedios de la zona, cuyo valor 
será modificado de acuerdo a los índices de rentabilidad del proyecto y a las variaciones de la oferta y 
demanda. 
2.5.2.4.3.1 ORGANIZACIÒN DE LOS PROCESOS TÈCNICOS DEL CENTRO DE ACOPIO 
 
2.5.2.4.3.1.1 COMPRA DEL PRODUCTO 
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Previa la adquisición del producto (chaguarmishqui), el departamento de compras debe recibir la 
notificación confirmando el día en el cual estará listo el producto por parte del productor y su volumen, 
con el cual el departamento de transporte planifica la recolección del mismo. La compra del producto 
puede tener la modalidad a nivel de finca. 
2.5.2.4.3.1.2 COMPRA A NIVEL DE FINCA 
 
El proyecto está diseñado con dedicatoria a la compra del producto a nivel de finca, pues se trata de un 
servicio de mejor calidad, oportuno y de menor costo. 
Para realizar esta actividad se requiere un comprador, el cual estará encargado de realizar la inspección 
como también aceptar o rechazar los productos que se encuentren en mal estado o no cumplan con las 
normas del centro. 
2.5.2.4.3.1.3 TRANSPORTE DEL PRODUCTO 
 
En cuanto al transporte se debe tomar en cuenta muchos aspectos disponibles, como es el tipo de 
vehículo a ser utilizado para la movilización del chaguarmisqui, las distancias que exista entre las 
zonas de producción y el centro, como las tarifas vigentes si no se posee vehículos propios esto es 
únicamente en los meses de acumulación de cosecha. 
2.5.2.4.3.1.4 RECEPCIÓN 
 
Esta actividad se inicia con un pedido, llegando a ser la demanda del chaguarmishqui, mediante esta se 
toma posesión física de lo que es el centro de acopio por el comité. Cabe anotar que este proceso se lo 
debe realizar eficientemente y de manera rápida para evitar contratiempos. 
2.5.2.4.3.1.5 ENVASADO 
 
El principal objetivo del envasado es de contener y proteger el producto durante su almacenamiento, 
comercialización y distribución. El tipo de empaque utilizado para este fin juega un papel importante 
en la vida del producto, brindando una barrera simple a la influencia de factores tanto internos como 
externos. 
2.5.2.4.3.1.6 COMERCIALIZACIÒN 
 
Es la satisfacción de las necesidades y deseos de los consumidores que debe perseguir una empresa al 
entregar su producto, sea este, bien o servicio a cambio de un beneficio económico. La mezcla de 
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marketing es la combinación de cuatro elementos (producto, estructura de precios, sistema de 
distribución y actividades promocionales), que sirven para satisfacer las necesidades del mercado o 
mercados metas de una empresa; y, al mismo tiempo, alcanzar sus objetivos de marketing
22
. 
La comercialización se dará por el departamento del mismo nombre del centro de acopio, mediante un 
estudio de mercado verá el mejor segmento para comercializar el producto tanto internamente como 
externamente, para ello se debe proceder a analizar lo siguiente. 
 
PRODUCTO 
Las principales generalidades del chaguarmishqui a se analizó en el primer apartado del capítulo II. 
EMPAQUETADO 
El empaquetado será en tetra pak, ya que cuenta con las siguientes características: 
 Excelente transparencia 
 Resistente 
 Baja permeabilidad 
 Facilidad de maquinado  
 Imprimible 
 Tolerancia a altas T° 
 + foil incrementa propiedades de barrera.23 
Lo que permitirá que el producto se encuentre en buenas condiciones y apto para el consumo. 
En los envases es necesaria la siguiente información: 
 Nombre del producto 
 Dirección 
 Peso 
 Fecha de expiración 
 Método de conservación 
 Advertencias. 
                                                 
22
 CALDAS Marco, Preparación y Evaluación de Proyectos, Manual Práctico, tercera edición. 
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http://www.mincetur.gob.pe/comercio/ueperu/consultora/docs_taller/Parte_1_Presentacion_Taller_Uso_de_
Envases_yEmbalajes_b.pdf 
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PRECIO 
Es una necesidad fijar precios, en el mercado competitivo en que se va a desarrollar este proyecto, cuyo 
significado en la mente del consumidor es bastante sensible, y este puede provocar el exceso o falta de 
clientes
24
. 
Según conversaciones mantenidas con productores en la zona, el costo es de $ 1,00 (Un dólar) por vaso 
de chaguarmishqui. 
Por lo que se fijó un precio de $1,00 ctvos., ya que cubrirá los costos de producción y es un precio 
accesible para la sociedad. 
Tabla 11. Precio del chaguarmishqui 
 
PRECIO VENTA 
$ (dólares)/ ml 
CANTIDAD ML COSTO TOTAL 
$ (dólares) 
COSTO TOTAL 
VENTA $ 
(dólares) 
UTILIDAD % 
$1,00 250ml 0,54 115877 0,46 
Elaborado por: Fausto Erazo, Sastia Lascano 
Fuente: Análisis Financiero 
 
Para poder establecer la utilidad en el primer año de iniciado el proyecto, se considera necesario una 
definición de costos fijos y variables los mismos que participarán en la siguiente fórmula: 
esablesTotalCostosVaritalesIngresosTo
sCostosFijo
Utilidad  
8298115877
49265.54
Utilidad  
Utilidad= 0,46 
Costos Fijos 
                                                 
24
 COBRA Marcos, Marketing de Servicios, Segunda edición, 1991, Santa Fe de Bogotá. 
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Es aquel que permanece fijo a cualquier nivel de la operatividad de un servicio. 
Costos Variables 
Es aquel que varía de acuerdo a la mayor o menor utilización de la capacidad instalada. 
2.6 PUNTO DE EQUILIBRIO ECONÓMICO 
 
El punto de equilibrio en una organización es el volumen operacional correspondiente a una situación 
en la que no se obtiene ganancias, ni tampoco se incurren en pérdidas. Cuando los ingresos permiten 
cubrir los costos es el nivel de operatividad en el que son exactamente iguales los beneficios por ventas 
a la suma de los costos fijos y variables.
25
 
El punto de equilibro indicará las ventas mínimas que debe tener el negocio para no perder ni ganar, es 
importante mencionar este punto con el objeto de analizar en forma detallada toda la capacidad del 
proyecto como del mercado. 
Costos Fijos 
En nuestro proyecto hemos definido como Costos fijos los siguientes términos: 
 Nómina : 31230,20  
 Arriendo: 2400,00 
 Depreciaciones: 5335, 17  
 Gastos Financieros: 3450,17  
 Gastos de Publicidad: 6850,00 
 
Costos Variables 
En nuestro proyecto hemos definido como Costos variables los siguientes términos: 
 Servicios básicos: 1440,00 
 Mantenimiento y otros: 2400,00 
 Transporte: 4458,00 
 
                                                 
25
 Ministerio de Desarrollo Humano y Universidad Tecnológica Equinoccial, Manual de Auto Capacitación para 
Educación Inicial, pág. 12. 
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Para el cálculo del punto de equilibrio se utilizará la siguiente fórmula: 
talesIngresosTo
iablesCostos
FijosCostos
equilibriodePunto
var
1
.
..  
69,065.53.. equilibriodePunto  
Se establece que para ni perder ni ganar el proyecto tendrá que vender en el primer año $53.065.59; por 
lo tanto las ventas estimadas para el primer año están por encima del punto de equilibrio, lo que se 
puede concluir que el proyecto es rentable. 
2.6.1 DISTRIBUCIÓN 
 
La elección de canales de distribución se realizará de acuerdo a la demanda existente, y será para el 
mercado interno. 
2.6.2 PLAZA 
 
A continuación se resumen los atributos que debe tener la ubicación geográfica de la planta de 
producción. 
 Mano de obra 
 Transporte 
 Servicios básicos 
 Clima 
 Medio ambiente 
 Terreno 
Al ubicar a la empresa cerca de las zonas de producción, los costos de transporte disminuyen, ya que 
los proveedores realizan la entrega directa. 
2.6.3 PROMOCIÓN 
 
La promoción es básicamente un intento de influir en el público, que sirve para informar, percudir y 
recordarle al mercado la existencia de un producto con la intención de influir en los sentimientos, 
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creencias o comportamiento del receptor o destinatario.
26
 La empresa no invertirá en sus inicios en 
pautar en revistar ni otro tipo de publicidad debido al alto costo que genera.  
2.6.4 SERVICIO 
 
Los atributos que debe tener la prestación de servicios del personal que integra la empresa son: 
 Entrega oportuna 
 Contacto con el cliente 
 
Las transacciones en la industria generalmente se realizan mediante bróker o intermediario, lo que 
impiden el contacto del productor con el cliente, esta empresa va establecer la propuesta de minimizar 
la participación de intermediarios en la comercialización del producto, para mantener relación directa 
con el cliente, con el objetivo de satisfacer sus necesidades en forma oportuna. 
En lo que se refiere a la comercialización del producto es importante los convenios que se realicen con 
los mayoristas y minoristas que permitan el ingreso del producto al mercado. 
2.6.5 INTRODUCCIÓN AL MERCADO 
 
“Promocionar es esencialmente un acto de información, persuasión y  comunicación que incluye varios 
aspectos de gran importancia como son: publicidad, la promoción de ventas, las marcas, las garantías 
et. A través de un adecuado programa de promoción, se puede dar a conocer un producto o servicio e 
incrementar el consumo del mismo”.27 
 
Nuestro producto será distribuido por la propia empresa sin necesidad de contar con intermediarios; los 
riesgos de transporte, cobros, distribución etc. serán asumidos por nuestro proyecto. 
 
 
 
 
 
                                                 
26
 KOTLER, Phillp, Fundamentos de Mercadotecnia, Editorial Mc Graw Hill, pág.482. 
27
 KOTLER Y ARMSTYRONG Ob. cit 
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2.6.6 CANALES DE DISTRIBUCIÓN 
 
Figura N° 1 
 
 
                                                                                                                                                                                                                          
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: KOTHLER, F, “Estrategias de Marketing”, Ed. Norma, Pág. 56, , Bogotá, 2004 
 
 
A pesar de existir varios canales de distribución en el proceso de comercialización, se debe mantener 
un control sobre el precio de venta con que llegara al consumidor final, el que se lograra si en el 
empaque del producto se imprime el precio de venta sugerido al que se planea llegar desde el momento 
en que se evalúan los costos de producción y los márgenes de ganancias esperados. 
El canal de distribución que para nuestro proyecto es el más adecuado, serán los mayoristas y 
minoristas. 
2.7 MARKETING DEL PRODUCTO 
 
Al momento de adquirir un producto el consumidor comprará algo que le ofrezca mayor beneficio, no 
solo con el precio, sino también en la calidad, duración, empaque y garantía del mismo. Una vez 
determinada las motivaciones de compras, podremos diseñar estrategias de ventas, promociones y 
publicidad para poder darles esos beneficios a los consumidores. 
 
“Los hábitos, las costumbres y las preferencias de los consumidores son muy importantes para diseñar 
una estrategia de venta, y se refieren a las actitudes fijas que tienen las personas al momento de decidir 
su compra”28 
 
 
                                                 
28
 HIEBING, Román G. Jr. “Como Preparar el Exitoso Plan de Mercadotecnia”, Editorial Mc Graw Hill, Bogotá, 
1944, pág 56. 
MAYORISTA 
EMPRESA CONSUMIDOR MINORISTA 
AGENTE 
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Las estrategias que se utilizarán para el producto son: 
 
Publicidad. Esta puede hacerse por radio, en diarios o en revistas, en afiches, o mediante volantes 
entregados en las calles o en las casas.  
 
Es posible reducir el tamaño de un afiche o de un volante para usarlo como publicidad en diarios y 
revistas. 
 
Exhibición en puntos de venta. Estas son exhibiciones especiales de un producto o gama de productos 
que se hacen dentro de una tienda. Además de los productos ubicados en los anaqueles acostumbrados, 
se exhiben productos en otros sitios; con frecuencia, en el caso de los supermercados, cerca del área de 
salida. En los alrededores de la tienda puede colocarse un mostrador de cartón con avisos alusivos al 
producto, que puede usarse para exhibiciones, posiblemente con afiches o pendones. 
 
Muestras gratis. Esta técnica es especialmente útil para nuevos productos. Es posible que la gente sea 
reacia a ensayar nuevos productos cuando los encuentra en la tienda y no los ha probado antes. En los 
mercados de los países desarrollados las empresas acostumbran entregar pequeñas muestras de sus 
productos en todos los hogares del país. Cuando la gente acuda a las tiendas, los agroindustriales 
pueden aprovechar la oportunidad para entregarles muestras de productos, con el propósito de que los 
deguste. Esto debe hacerse en conexión con una buena exhibición en puntos de venta. 
 
Verbal. Con frecuencia, esta técnica puede ser bastante efectiva para pequeños agroindustriales. Se 
pueden organizar fiestas y tertulias en la casa de uno o en las casas de los empleados y amigos con el 
fin de hacer degustaciones de sus productos. Si a éstos les agradan se encargarán de comentarlo a sus 
amigos. 
 
Las muestras gratis pueden constituir una forma efectiva para llamar la atención sobre los productos. 
 
Fichas o láminas. Otra técnica consiste en incluir una pequeña ficha o lámina en cada paquete o envase. 
Cuando la gente colecciona una determinada cantidad de ellas puede llevarlas a la tienda o al fabricante 
para que se le entregue un regalo. También en este tipo de promoción se requiere, con frecuencia, la 
colaboración del tendero. 
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Precios especiales. La reducción de precios puede ser usada como una técnica promocional a corto 
plazo. Sin embargo, no es suficiente rebajar los precios y tener su producto rebajado en las tiendas - 
uno necesita comunicarle al público que lo está haciendo. De esta forma, la rebaja de precios debe ser 
acompañada con otras técnicas de promoción tales como la publicidad y las exhibiciones en las tiendas. 
 
Propaganda gratis. Los diarios y las estaciones de radio regionales generalmente están buscando 
noticias sobre asuntos propios de la comunidad. Es posible que ellos se sientan muy complacidos 
escribiendo un artículo sobre su nueva fábrica. Asegúrese de no acercarse a los medios hasta tanto su 
producto esté listo para la venta. Un artículo en el diario como «Don José va a abrir una planta de 
producción de jugos en seis meses» puede no ayudarle mucho y, más bien, servir para alertar a su 
competencia. Pero un artículo como «Los jugos Don José salen hoy a la venta», por el contrario, podrá 
ser publicidad gratuita muy valiosa, especialmente si se puede conseguir que el reportero mencione el 
nombre de algunas de las tiendas en donde va a estar a la venta su producto. 
 
En nuestro proyecto de industrialización del chaguarmishqui conviene utilizar los siguientes medios de 
comunicación:  
 
 Periódicos  
 Rótulos y catálogos de productos 
 Revista especializadas 
 Página WEB 
 Eventos promocionales 
 
Los envases utilizados tendrán el siguiente diseño: 
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El logo de la empresa será: 
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CAPITULO III. INGENIERÍA DEL PROYECTO 
 
3.1 TAMAÑO  
La importancia de definir el tamaño del proyecto se manifiesta principalmente en su incidencia sobre el 
nivel de inversiones y costos, por lo tanto sobre la estimación de la rentabilidad que podría generar su 
implementación. De igual forma, la decisión que se tome en cuanto al tamaño determinara el nivel de 
operación que posteriormente explicara la estimación de los ingresos por venta. 
En este capítulo se analizan factores que influyen en la decisión del tamaño, cálculo y criterios para su 
optimización. 
El tamaño es la capacidad de producción el proyecto durante el periodo de funcionamiento, es decir 
durante un año compuesto por 240 días, por razones de mantenimiento, producción etc. El volumen de 
producción promedio en el año que se puede obtener es de 79000 envases de 250 ml. 
El estudio del tamaño del proyecto se realiza con la finalidad de asegurar la comercialización de la 
producción del chaguarmishqui en el mercado norte de la ciudad de Quito. Este estudio está ligado al 
análisis de variables económicas y técnicas que condicionan el tamaño real del proyecto, siendo las de 
mayor incidencia:  
• Población objetivo (Demanda)  
• Tecnología  
• Financiamiento  
3.1.1 FACTORES QUE INFLUYEN EN LA DETERMINACIÓN DEL TAMAÑO  
 
El dimensionamiento del tamaño de un proyecto relaciona factores técnicos y económicos; éstos 
condicionan la capacidad de uso. 
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3.1.1.1 VOLUMEN DE LA DEMANDA 
A través del estudio de mercado, se determinó la existencia de una demanda potencial por medio de la 
cual se definió el volumen de la demanda para el tamaño del proyecto. 
3.1.1.2 PRODUCCIÓN: 
El tamaño también está en función del número de hectáreas sembradas de penca, porque el número  de 
litros que se pretende producir en el proyecto depende de su disponibilidad.  
Aspecto técnico 
Conforme al estudio de mercado y a la cobertura que tendrá el proyecto para cubrir su demanda se 
requiere producir en promedio 330 envases de 250 ml diariamente (el mismo que podrá ser modificado 
de acuerdo a las preferencias del consumidor).  
Capacidad teórica  
La capacidad mencionada anteriormente corresponde a la capacidad teórica de producción de la planta, 
es decir en promedio 345 envases de 250 ml. diarios, la misma que representa la capacidad máxima de 
producción que se daría en condiciones óptimas o ideales debido a la entrega del producto. De ahí que 
la planta proporcionaría una capacidad de producción total de 115877 envases de 250 ml. Anualmente. 
Capacidad real o efectiva 
Teniendo en cuenta las condiciones ideales que se requieren para alcanzar el nivel máximo de 
producción no existen, la capacidad exacta de producción que genera la planta es 115877 envases de 
250 ml al año. 
Eficiencia de la maquinaria 
Enfocados en que nuestro proyecto debe ser solidario con el medio ambiente se ha elegido las 
maquinarias que serían las necesarias para proceder con el envasado del chaguarmishqui, a 
continuación se detallan estos equipos con sus respectivas características:  
Equipo Tetra Pak A3/Flex: 
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El equipo Tetra Pak A3/Flex le ofrece flexibilidad para envases Tetra Brik Aseptic y Tetra Prisma 
Aseptic. Está diseñada para un cambio fácil entre diferentes volúmenes y formas de envases. Usando 
Quick Change usted puede hacer la conversión entre cualesquiera dos volúmenes con el mismo corte 
transversal inferior en 10 minutos.  
Big Change le permite hacer la conversión entre cualesquiera dos formas de envases en 
aproximadamente nueve horas (23 horas para TBA 2000 ml). La máquina puede producir 22 diferentes 
envases Tetra Brik Aseptic y Tetra Prisma Aseptic desde 200 ml a 2.000 ml, con una capacidad de 
5.000 a 8.000 envases por hora. 
Los envases Tetra Gemina Aseptic son producidos en una versión modificada de la plataforma Tetra 
Pak A3/Flex. La máquina llenadora de TGA comparte más del 85% de partes comunes con la estándar 
Tetra Pak A3/Flex. 
Beneficios 
 
 Le ofrece la flexibilidad para adaptarse rápidamente a cambios en preferencias del mercado, 
ciclos estacionales o nuevas oportunidades promocionales. 
 
 La automatización mantiene bajos costos de mano de obra (operación por una persona) y 
manteamiento. La máquina utiliza los consumibles de forma económica, tiene un sistema de 
esterilización de baño profundo y una cámara de esterilización muy pequeña y optimizada para 
El espacio 
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 El material de envase alimento por rollos produce un transporte y almacenamiento eficiente, 
ocupando 40% menos espacio que las láminas de cartón 
 
 Se pueden instalar aplicadores Flexible PullTab o DIMC (Concepto de Modelo por Inyección 
Directa) como equipo/kit opcional 
 
 Nuestros sistemas asépticos ofrecen esterilización por encima de los requisitos legales de La 
FDA de Estados Unidos y La EU. La máquina de llenado tetra pak a3 son las primeras en la 
industria en obtener la certificación EPD (Declaración de Producto Ambiental). 
 
Máquina de refrigeración al vacío 
 
 
La máquina de refrigeración al vacío ha sido desarrollada por nuestra compañía de manera 
independiente, teniendo como referencia la avanzada tecnología internacional, nuestra experiencia y las 
actuales condiciones de desarrollo de la industria a nivel nacional. Esta máquina trabaja en base al 
principio de evaporación de agua de algunos vegetales y otros productos, en condiciones de bajos 
niveles de presión atmosférica, eliminando de esta forma el calor, incluyendo el calor de campo y el 
calor por respiración. Por lo innovador de nuestra máquina de refrigeración al vacío, esta cuenta con 
una patente nacional de protección tecnológica.  
Por sus características especiales, la máquina de refrigeración al vacío es reconocida como un equipo 
de refrigeración ideal para la industria de procesamiento de alimentos, debido a su avanzado diseño, 
altos niveles de automatización, operación confiable, alta eficiencia y bajo consumo de energía. 
Adicionalmente, nuestra máquina de refrigeración al vacío puede ser personalizada de acuerdo con los 
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requerimientos relacionados con la cantidad de refrigeración por ciclo y la temperatura de 
refrigeración, así como también se puede escoger entre diferentes estilos de esta máquina, como por 
ejemplo, con una sola puerta, puerta de dos piezas, estilo siamés o dividido, con refrigeración por agua 
o por aire, entre otros 
Características 
 La máquina de refrigeración al vacío ofrece una alta velocidad de refrigeración. En el caso de 
alimentos cocidos, solo toma 20 minutos pasar de los 90℃ a niveles de temperatura 
atmosférica normal y 30 minutos llegar a niveles de bajo 10℃. En términos de vegetales y 
frutas, solo se necesitan 20 minutos para pasar de 30℃ hasta los 0℃. Este gran cambio de 
temperatura, generalmente toma más de 10 horas si se utiliza un equipo de refrigeración común 
y aproximadamente 5 horas si se utiliza un refrigerador por aire.  
 El proceso completo de refrigeración se realiza en un ambiente de vacío herméticamente 
cerrado, por lo tanto, los alimentos cocidos y procesados por nuestro equipo, ofrecen altos 
niveles de higiene, sin polución por bacterias.  
 La máquina de refrigeración al vacío también se caracteriza por ofrecer temperaturas 
uniformes, ya que la temperatura dentro del tanque de vacío se reduce uniformemente, 
logrando que todas las partes del alimento se refrigeren al tiempo. De acuerdo con sus 
requerimientos específicos, la temperatura de refrigeración puede ser ajustada fácilmente, a 
través del ajuste de los niveles de vacío de los alimentos cocidos.  
  Los productos refrigerados por nuestra máquina de refrigeración al vacío mantienen su calidad 
inicial y evitan la oxidación, generalmente causada por las altas temperaturas y la rápida 
propagación de las bacterias, especialmente en temperaturas entre 30 y 70℃. 
Aspecto económico 
Tomando en cuenta que la escala de producción determinara variaciones en los costos unitarios, en el 
corto plazo; y en el largo plazo en cambio la utilización de mayores escalas de producción originara el 
aparecimiento de economías o deseconomias de escala, se procede al análisis de cada uno de los casos. 
Limitaciones del tamaño del mercado  
Los factores que limitan la decisión para determinar el tamaño óptimo son: 
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 Mercado  
La producción de chaguarmishqui atenderá la demanda del mercado norte de la ciudad capital. Esta 
oferta pretende cubrir en 0.08% en el primer año de puesta en marcha el proyecto (2014) e irá 
aumentando hasta alcanzar su máxima producción.  
 Tecnología  
Existe la tecnología adecuada para el proceso  que permite incrementar los cultivos de la penca, 
superan el promedio de producción (2000 plantas/ha anuales).  
La aplicación de las Buenas Prácticas Agrícolas (BPA) y de las Buenas Prácticas de Manufactura 
(BPM) en el manejo de cultivo y en las fases de siembra, recolección y  transporte del producto 
aseguran el incremento de la productividad y la aceptación del producto en el mercado de Quito. 
 Capacidad de Financiamiento  
El financiamiento es uno de los factores que más influye en el tamaño del proyecto. En nuestro medio 
existen varias entidades que financian proyectos agroindustriales en apoyo a los pequeños agricultores 
agrupados en organizaciones de productores como por ejemplo: CORPORACIÓN FINANCIERA 
NACIONAL (CFN), BANCO NACIONAL DE FOMENTO (BNF) y CORPORACIÓN NACIONAL 
DE FINANZAS POPULARES Y SOLIDARIAS, COOPERATIVAS DE AHORRO Y CRËDITO 
entre otras.  
La inversión del proyecto será financiado a través de la Cooperativa de Ahorro y Crédito Riobamba 
Ltda., mediante su programa de apoyo a pequeños empresarios, el cual está dirigido a financiar de 
manera integral procesos productivos que involucren a un conjunto de productores. Asimismo, está 
orientado a atender las demandas de capital de trabajo y de inversión en infraestructura productiva. Se 
basa, además, en un esquema de supervisión y asistencia técnica permanente y directa que garantiza la 
aplicación de una tecnología previamente validada.  
El monto a financiar a través de este programa asciende a 46535,85 dólares, la cual cubrirá maquinaria, 
vehículo, materia prima, y arrendamiento de la planta de producción. 
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3.2 ESCALAS DE PRODUCCIÓN 
En la escala de producción evaluaremos cada paso en las actividades que emplearemos para la 
industrialización del chaguarmishqui obtenido de la penca. 
Para logras esto seguiremos un patrón que describimos a continuación: 
1.- Cultivos de la penca: para el cálculo por hectárea sembrada: 
                          2m*2m= distancia entre surcos 
                          2m*2m= 4 metros cuadrados 
                          1.600 plantas por hectárea -> 12800 litros -> 51200 (250 ml) por hectárea 
2.- Recepción de la Materia Prima 
3.- Selección de Materia prima. Separaremos en el caso de que el jugo de chaguarmishqui no esté lo 
suficientemente maduro. 
4.- Transporte de la materia prima al área de filtrado  
5.- Dosificación 
6.- Envasado 
7.- Transporte del producto terminado  
8.- Almacenamiento del producto final envasado 
3.3 LOCALIZACIÓN DEL PROYECTO 
 
La localización adecuada de la empresa que se creará con la determinación de su factibilidad y con la 
aprobación del proyecto determinará ya sea el éxito o el fracaso del negocio. Por ello, la decisión de 
donde ubicar el proyecto obedecerá no solo a criterios económicos, sino también a criterios estratégicos 
como el costo del transporte, disponibilidad de insumos entre otros. Tomando en cuenta todos los 
factores mencionados lo que se busca es determinar la localización que maximice la rentabilidad del 
proyecto. 
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La empresa tendrá una producción de: 
 
Tabla 12. Producción 
 
Año Pcc anual Pcc mensual Pcc diaria 
2014 76295,50 6357,9586 317,89793 
2015 77330,16 6444,17961 322,208981 
2016 78364,81 6530,40063 326,520031 
2017 79399,46 6616,62164 330,831082 
2018 80434,11 6702,84265 335,142132 
2019 81468,76 6789,06366 339,453183 
2020 82503,42 6875,28467 343,764233 
 
                            Fuente: Capitulo II. 
                            Elaborado por: Fausto Erazo; Sastia Lascano 
 
3.3.1 UBICACIÓN GEOGRÁFICA  
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El proyecto se llevará a cabo en la parroquia de Puéllaro que se encuentra ubicada en el sector noreste 
del cantón Quito a 45 minutos, en las estribaciones sur del Nudo Mojanda Cajas que separa las hoyas 
de los ríos Chota y Guayllabamba. Se ha elegido el sector ya que al ser uno de los sectores donde se 
encuentra una cantidad considerable de cultivos de la penca en el país. 
 
Para el tema de distribución se encuentra situado en un lugar estratégico de la provincia, ya que nos 
encontramos en una de las principales carreteras que une la parroquia  de Puéllaro con la capital y el 
resto del  país que es la panamericana norte, que nos servirá de principal  eje de distribución con 
nuestros clientes.  
 
La localización de nuestro proyecto se ha enfocado principalmente en encontrar un sitio con una libre 
movilidad para nuestro producto, otro aspecto importante que lo hemos analizado es la facilidad de la 
mano de obra que en este sector puede ser muy bien aprovechada. 
 
INFORMACIÓN DE LA PARROQUIA 
 
EXTENSION Y DENSIDAD POBLACIONAL 
 
La extensión cantonal es de 72,28 km2, que significan el 7.54% de la superficie total de la provincia de 
Pichincha que son 13 mil 270 km2. 
 
Puéllaro concentra el 0,54% de la población provincial. La densidad poblacional de Puéllaro es de 
84,15 habitantes por kilómetro cuadrado. 
 
POBLACIÓN ÉTNICA
29
 
 
86 personas son afroecuatorianas, constituyendo el 1.50% de la población; 48 personas son indígenas, 
es decir, conforman el 0,84% de Puéllaro. Los mestizos suman  5.286, sumando la mayor parte del 
territorio con un porcentaje del 92.38% y las personas de etnia blanca suman  302, es decir son el  
5.28% del total poblacional. 
 
 
 
                                                 
29
 SIISE 2008 
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PRINCIPALES ACTIVIDADES ECONÓMICAS
30
 
 
Agrícola: Cultivos de ciclo largo (maíz, camote, zanahoria blanca). Cultivos de ciclo corto, dos a 
cuatro cosechas anuales (fréjol, leguminosas). 
 
Ganadería: Ganado de leche, carne, labranza 
 
Avícola: Crianza y comercialización de aves de engorde. 
 
Frutícola: Plantaciones de cítricos, aguacates, chirimoyas, granadilla, babacos, tomate de árbol. 
 
Apícola: Microempresas familiares 
 
Invernaderos: Flores, tomates, vainita, pimiento, etc. 
 
Viveros: Preparación de plantas para transplante de huertos. 
 
Comercio: Comercialización de sus productos. 
 
INDICADORES SOCIALES
31
 
 
Pobreza por NBI 70.7% 
Pobreza extrema por NBI 37,90% 
Incidencia de la pobreza de consumo 59.9% 
Incidencia de la extrema pobreza de consumo 28.0% 
Brecha de la pobreza de consumo 31.9% 
Brecha de la extrema pobreza de consumo 9,90% 
Personas que habitan viviendas con servicios inadecuados 63.5% 
Personas que habitan en viviendas físicas inadecuadas 18,8% 
                                                 
30
  Plan de desarrollo participativo 2002 - 2012. Gobierno de la provincia de Pichincha. 
31
 Plan de desarrollo participativo 2002 – 2012. Gobierno de la Provincia de Pichincha 
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Personas en hogares con alta dependencia económica 2,9% 
Personas en hogares con niños que no asisten a la escuela 10,4% 
Personas en hogares con hacinamiento crítico 29.9% 
3.3.2 COSTO DE TRANSPORTE 
 
El costo del transporte es posiblemente el factor que más pesa en las decisiones de localización y por lo 
general es la variable que más se analiza para definir la misma.  
 
Por ello la principal razón para la localización obedece relativamente a los elevados costos de 
transporte, que encarecen el traslado del producto final. Considerando que la estrategia empresarial se 
sustenta en la eficiencia en costos, resulta poco rentable incursionar fuera de su zona de influencia. 
 
La ubicación del proyecto será dentro de la parroquia de Puéllaro ya que cuentan con la materia prima 
necesaria, por lo que no tendrá ningún costo el traslado del jugo del chaguarmishqui a la planta donde 
será embotellado. 
Las vías de comunicación existentes entre la planta de producción y el mercado del producto que será 
el sector norte de la ciudad de Quito son pavimentadas por lo que el costo de transporte supone $0.10 
del precio final de venta por botella. 
Las pérdidas promedio por transporte son 0,1% en carretera. 
3.3.3 DISPONIBILIDAD DE INSUMOS Y FACTORES  
 
Analizando los puntos de abastecimiento (centros de acopio) de la materia prima, la ubicación de 
nuestros posibles clientes, la ausencia de otras industrias que ofrezcan el mismo producto en la zona y 
demás factores, determina que la empresa tenga costos favorables para su producción debido al fácil 
acceso a las fuentes de materia prima, pues de lo contrario, al ubicarse junto al mercado, incurrirían 
inútilmente en los costos de transportar el volumen de materia prima que se pierde en el proceso de 
producción; en esta circunstancia, es más racional transportar el producto terminado hacia el mercado. 
El Chaguarmishqui es un producto tradicional poco conocido, ello hace que el precio y la calidad sean 
las variables predominantes para la demanda.  Por lo que es necesario un sistema de distribución del 
producto eficiente con el fin de desarrollar una red para llegar al cliente final. 
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3.4 INGENIERÍA 
 
Comprende tanto los aspectos técnicos como de infraestructura que permitan el proceso de fabricación 
del producto de una forma eficiente, eficaz, y que deje la mayor rentabilidad posible, reduciendo 
cuellos de botella y disminuyendo costos. 
Se definirá: 
– Todas las máquinas y equipos necesarios para el funcionamiento del establecimiento productivo. 
– Lugar de implantación del proyecto 
– Las actividades necesarias para el suministro de los insumos y de los productos 
– Los requerimientos de recursos humanos 
– Las cantidades requeridas de insumos y productos 
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3.4.1 FLUJOGRAMA DE PRODUCCIÓN  
 
 
SELECCIONAR 
MATERIA PRIMA
¿MATERIA 
PRIMA EN BUEN 
ESTADO?
RECICLAR NO
FILTRAR MATERIA 
PRIMA
PRODUCTO
DOSIFICAR
ENVASAR
ALMACENAR 
PRODUCTO 
ENVASADO
TRANSPORTAR 
PRODUCTO FINAL 
ENVASADO
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El Flujograma es una herramienta que será de utilidad para manejar nuestro proyecto, ya que en ella se 
representa las tareas, movimientos y recursos; el cual sigue una secuencia lógica, con la que podremos 
visualizar los requisitos y las actividades que preceden y suceden a las demás durante el proceso. 
 
 Cultivo de penca: consiste en la siembre del insumo para obtener el chaguarmishqui. 
 
Para su cultivo es primero tomar en cuenta la siembra para lo cual se recomienda: 
 
El terreno tiene que ser arenoso, aunque no es una condición imprescindible, ya que también crece en 
óptimas condiciones en tierras volcánicas. Lo que si es muy importante es que el terreno tenga un buen 
drenaje y sea ligeramente acido.  
 
En nuestro país los mejores suelos para su producción es un suelo semiárido y semidesértico.  
 
La siembra debe realizarse dejando una distancia de 1.5 a 2 metros entre una planta y otra, ya que el 
penco echa grandes raíces y pueden llegar a enredarse unas con otras, quitándose entre sí los recursos 
naturales o fusionarse hasta convertirse en marañas de matas que se ahogan entre sí.  
 
La reproducción es por estolones, siendo el otoño la mejor época del año para llevar a cabo este 
proceso. Nunca debe realizarse en invierno.  
 
Cultivo.-  Para su cultivo es necesario que tenga un tiempo promedio en el cual la planta en su máximo 
contenido nutricional. Antes no se deberían cortar las pencas.  
 
Esta planta no necesita de gran cantidad de agua ya que por sí mismo almacena agua de lluvia, esto 
permite que pueda sobrevivir en tiempos de sequía.  
 
Las principales labores de cultivo a considerarse son:  
 
Limpieza.- Lo primero es retirar escombros, basuras y restos extraños que hubiera en la parcela.  
 
Preparación del terreno.- consiste en eliminar los residuos de cosechas anteriores o malezas existentes 
en él arado es aplicado para preparar y remover el suelo antes de sembrar.  
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Surcado.- Esta actividad consiste en abrir la tierra, formando surcos o bordos, con determinada 
profundidad y distancia entre ellos 
 
Siembra.- es el proceso de plantar semillas, con el objetivo de que  germinen y se desarrollen plantas  
 
Fertilizaciones.- Es el acto de agregar al suelo materiales externos para aumentar el contenido de 
nutrientes.  
 
Hay dos tipos de fertilizantes: los Orgánicos e Inorgánicos. 
 
Los orgánicos son los que provienen de la descomposición de materia, como basuras y los inorgánicos 
son fabricados químicamente con sustancias como nitrógeno, fósforo y potasio.  
 
Control de malezas.- Es la acción que permite controlar malezas  para cortarlas, ya que la maleza es 
aquella planta que está  creciendo y se está desarrollando en un sitio indeseable para nuestros fines  
 
Aporques.- Es una práctica cultural que consiste en retirar tierra de  la calle o entresurco para colocarla 
en el surco de siembra, permitiéndole a la planta un mayor anclaje y a la vez evita la excesiva humedad 
al pie de la planta  
 
Riegos ocasionales.- El riego ocasional consiste en aportar agua  al suelo para que las plantas tengan el 
suministro que necesitan  favoreciendo así su crecimiento  
 
Podas de saneamiento.- Elimina las partes fuertemente afectadas  por una plaga o una enfermedad para 
que no se extienda el mal  
 
Deshije.- Acción de eliminar los rebrotes que surgen en las axilas  de las hojas  
 
Cosecha.-  La cosecha se realiza y se aconseja hacerlo tres veces al año a la misma  planta de sábila, ya 
que no se las elimina, solo se cosechan las primeras  6 pencas  de cada planta.  
 
El método tradicional de fileteado es a mano, en este método se corta con un cuchillo afilado la base de 
la hoja en  aproximadamente una pulgada. 
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Todos estos aspectos se encuentran dentro de la fase de cultivo, que contribuye a que la planta se 
encuentre en buenas condiciones y con un máximo contenido nutricional para su extracción, que como 
producto es el chaguarmishqui. 
 
 Recepción de materia prima: se receptará la materia prima que será utilizada para realizar la 
bebida del chaguarmishqui. 
 
 Selección de materia prima: se seleccionará la materia prima adecuada para su consumo. 
 
 Filtrado: Se filtra el líquido a través de un colador. 
 
 Dosificación: Regulación de la cantidad que llevará cada envase 
 
 Envasado: es un método para conservar alimentos consistentes en calentarlos a una 
temperatura que destruya los posibles microorganismos presentes y sellarlos en tarros, latas o 
bolsas herméticas.
32
 
 
 Transporte: Fase en la cual se llevará y transportará el producto envasado 
 
 Almacenamiento: Mantenimiento del producto en un lugar definido, para que se encuentre en 
buen estado para su próximo consumo. 
 
3.4.2 REQUERIMIENTOS SEGÚN FLUJOGRAMA Y BALANCE DE PRODUCCIÓN 
 
Flujograma:  
 
Con la aplicación de un Flujograma en la gestión del proyecto, nos brinda los siguientes beneficios: 
 Mayor eficiencia para la comprensión de las tareas a realizar para los empleados o las personas 
involucradas en el proyecto 
 Obtener la documentación adecuada y necesaria para la correcta ejecución   de las actividades 
                                                 
32
 http://es.wikipedia.org/wiki/Envasado 
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 Identificar responsables de fallas en el flujo de trabajo o “set people accountable” (liberar a las 
personas responsables) 
 Crear sentido de compromiso en el equipo, identificando rápidamente las tareas que se pueden 
ver afectadas con retrasos (al ver las actividades sucesoras). 
 El equipo trabaja mejor cuando puede ver claramente en qué consiste el proyecto 
 Expresar rápidamente y de manera eficaz el tiempo necesario en cada tarea y del proyecto 
completo. 
Utilizar  un Flujograma en nuestro proyecto puede ser una herramienta muy útil, sobre todo para el 
proceso de Iniciación, contribuyendo a llevar a cabo una planificación clara, para su posterior 
ejecución.
33
 
 
Balance de producción  
 
El problema de balance de líneas de producción consiste en distribuir físicamente las tareas o procesos 
individuales entre estaciones o celdas de trabajo, con el objetivo (idealmente) de que cada estación de 
trabajo nunca esté ociosa. 
 
Existe un balance perfecto en una línea de producción, cuando todas sus estaciones de trabajo tienen la 
misma cantidad de labor y el producto fluye sin retrasos.
34
 
 
3.4.2.1 CUADROS DE REQUERIMIENTOS SEGÚN FLUJOGRAMA 
 
De acuerdo a las actividades que se detalla en el Flujograma nuestro proyecto necesitará el número de 
personas (MOD) que se adjunta en el siguiente cuadro: 
 
Personal Actividad 
1  A) Recepción Materia Prima 
 B) Selección Materia Prima 
                                                 
33
 http://www.eoi.es/blogs/mintecon/2012/11/18/flujogramas-en-la-gestion-de-proyectos/ 
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 USB PS4161 DE LA PRODUCCIÓN. Balance de Líneas 
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2  C) Filtrado 
 D) Dosificación 
 E) Envasado 
1 
 
 F) Transporte  
 G) Almacenamiento 
 
Se asigna una sola persona en las actividades D, E, F, G ya que gracias a la tecnología de la maquinaria 
que se ocupará en nuestro proyecto no es necesario contar con más personal  en este proceso. 
 
3.4.2.2 BALANCES DE PRODUCCIÓN 
 
Lo que pretendemos en este punto de nuestro proyecto es asignar tareas individuales a estaciones de 
trabajo de tal manera que se optimice una cierta medida de desempeño definida para tal fin. 
 
En nuestro proyecto se realizaran 7 tareas, las cuales deben cumplir un tiempo establecido para lograr 
la producción diaria (313 envases de 250 ml). 
 
TAREA TIEMPO 
A 30 min 
B 90 min 
C 30 min 
D 60 min 
E 150 min 
F 60 min 
G 60 min 
Fuente: Investigación propia 
Elaborado por: Fausto Erazo, Sastia Lascano 
 
Las estaciones de trabajo: 
 
 Trabajan en paralelo 
 Al mismo tiempo se realizan trabajos en cada estación  
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En nuestro proyecto se desea producir 317 envases diarios: 
 
V= 317 unidades  
 
Con una disponibilidad de: 
 
D= 480 minutos 
El ciclo de la línea será: 
C= D / V 
C= 480 / 317 
C= 1,82 minutos por unidad 
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CAPITULO IV: EVALUACIÓN FINANCIERA Y ECONÓMICA 
 
4.1 ESTUDIO FINANCIERO 
 
El estudio financiero constituye un esfuerzo para el desarrollo del proyecto, para de esta manera definir 
objetivos, programas y presupuestos para un período, que puede ser de corto, mediano y largo plazo. 
En el presente estudio las proyecciones se realizaron para 7 años. 
 
Es de fundamental importancia en todo proyecto el análisis financiero en virtud de que a través de éste 
se dispondrá de información básica, por medio del cual será posible conocer el valor real de la 
inversión para la puesta en marcha del proyecto. 
 
4.1.1 PRESUPUESTO 
 
Los presupuestos constituyen una manifestación muy importante de los Sistemas de Gestión en toda 
organización, ésta herramienta se empezó a utilizar hace algunos años para afrontar la cada vez más 
creciente actividad realizada por las organizaciones. Son procedimientos formales y estructurados que 
forman parte integral del conjunto de sistemas íntimamente ligados al proceso, formulación y 
desarrollo de estrategias. 
 
El presupuesto es una proyección de ingresos y costos, que, normalmente cumple un período de 
duración de un año. 
 
En resumen diremos que los presupuestos son planes de acción dirigidos a cumplir una meta prevista, 
expresada en valores y términos financieros que deben cumplirse en determinado tiempo. 
 
Para el proyecto se ha logrado establecer el siguiente presupuesto 
 
Tabla 13. Presupuesto para Inversión 
 
Máquina de refrigeración al vacío 9650 
Equipo Tetra Pack 12500 
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Computador 600 
Software contable 900 
Impresora 200 
Teléfono 35 
Escritorio 100 
Archivador 50 
Servicios básicos 120 
Mantenimiento y Otros 200 
Arriendo 200 
Mano de obra directa 1009.35 
Mano de obra indirecta 1321.5 
Inventario para la venta 500 
Gastos de publicidad 6850 
Transporte 22290 
 
Fuente: Investigación propia 
Elaborado por: Fausto Erazo; Sastia Lascano 
 
Obteniendo el valor del presupuesto de inicio de $ 56.525,85 
 
4.1.2 PRESUPUESTO DE INVERSIÓN 
 
La inversión inicial comprende la adquisición de activos fijos como maquinaria, equipos, bienes 
muebles y recursos, éstos son muy necesarios para la operación de la organización, con excepción del 
capital de trabajo. 
 
Para cumplir con la adquisición de dichos activos se ha visto necesario recurrir a un préstamo bancario 
(Cooperativa de Ahorro y Crédito Riobamba Ltda.) de $46.525,85 (una tasa de interés anual de 
10,67%) y los $10.000,00 restantes serán cubiertos con recursos propios. 
 
El monto se lo distribuirá entre activos Fijos y Capital de Trabajo. 
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4.1.2.1 ACTIVOS FIJOS 
 
Grupo de cuentas del activo, que registra el costo de adquisición o de construcción de locales para la 
operatividad del servicio que se pretende otorgar a los potenciales clientes, éstos activos deben ser 
utilizados por la organización para el cumplimiento de sus objetivos, de prestación de servicios de 
calidad, éstos activos tienen una duración relativamente larga y sujeta a depreciaciones
35
. 
 
Para considerar los activos fijos, debe reunir las siguientes características: 
 
 Tener vida útil permanente 
 No estar disponibles para la venta 
 Estar en uso de la empresa 
Dentro de éste grupo, están las cuentas que conforman los diferentes bienes tangibles en propiedad, 
planta y equipo. Tales como: edificios, vehículos, equipos de oficina, equipos de computación, 
maquinaria, muebles y enseres, etc. 
 
Los activos fijos a tomarse en cuenta en el proyecto son los siguientes: 
 
 Máquina de refrigeración al vacío 
 Equipo Tetra Pak A3/Flex: 
 Computador 
 Software contable 
 Impresora 
 Teléfono 
 Escritorio 
 Archivador 
 Transporte 
 
La inversión de activos fijos asciende a $ 42.385,00. 
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 Diccionario Técnico Financiero Ecuatoriano 2001, Alberto Chiriboga Rosales, Pág 25. 
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4.1.2.2 CAPITAL DE TRABAJO 
 
Capital de Trabajo corresponde al valor de la inversión inicial que se requiere para que una empresa 
pueda iniciar sus operaciones. 
 
 
Tabla 14. Detalle de capital de Trabajo 
 
Detalle Valor 
Servicios básicos 120.00 
Mantenimiento y Otros 200.00 
Arriendo 200.00 
Mano de obra directa 1009.35 
Mano de obra indirecta 1321.50 
Inventario para la venta 500.00 
TOTAL 3350.85 
 
Elaborado por: Fausto Erazo, Sastia Lascano 
                                     Fuente: Investigación propia 
 
Como se puede apreciar, el capital de trabajo incluye principalmente el valor correspondiente a un mes 
de costos y gastos de operación, que deberá cubrirse antes de que la empresa genere ingresos. 
 
Entre los gastos que se cubrirá con este rubro están: 
 
 Costo de personal 
 Arriendo 
 Servicios básicos y otros 
 
4.1.3 PRESUPUESTO DE INGRESOS 
 
Los ingresos son la cantidad que es recaudada o registrada como cuenta o documento por cobrar dentro 
de una empresa u organización a cambio de un servicio. Es un apunte contable a distinguir de los 
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cobros o dinero que una empresa recibe. Para estimar los ingresos que se obtendrá en el primer año, se 
realiza un análisis por los autores para plantear la cantidad de chaguarmishqui que va a ser 
comercializado en el mercado del Distrito Metropolitano de Quito en el transcurso del primer año. 
 
Tabla 15.Presupuesto de Ingresos 
 
JUGO NATURAL ENVASES (250 ml.) 
VALOR POR 
ENVASE 
TOTAL 
 
CHAGUARMISHQUI 
 
115877 1,00 115877,00 
 
Fuente: En base al cultivo de penco 
Elaborado por: Fausto Erazo, Sastia Lascano 
 
4.1.4 PRESUPUESTO DE EGRESO 
 
Los gastos son desembolsos de efectivo que producen su objetivo en el mismo período. Reducción de 
la participación de los accionistas dentro de una organización derivada de la operación de un negocio 
en un período contable específico. En contabilidad el reconocimiento de una empresa o cualquier otra 
organización han recibido una mercancía o servicio por el que han de pagar una cierta cantidad en el 
mismo momento, o en un tiempo posterior. En el primer caso se produce un pago, al salir efectivo de 
caja de la empresa u organización. En el segundo caso el gasto se traduce en el aumento de las cuentas 
por pagar del pasivo de la empresa u organización. Cada tipo de gasto se deberá registrar por separado 
a fin de poder evaluarlos.
36
 
 
4.1.5 ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO 
 
La estructura de financiamiento es el de proporcionar los fondos que necesitan bajo las condiciones 
más favorables. 
 
                                                 
36
 Diccionario Técnico Ecuatoriano 2001, Alberto Chiriboga Rosales, pág 78. 
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La financiación de un proyecto constituye una parte muy importante por lo mismo debe ser expuesto 
en forma clara.  
 
Es conveniente que se explique la manera cómo va a generar los recursos de la inversión, si se va a 
financiar con recursos propios o con créditos a entidades de financiamiento. 
 
Además se deberá presentar las amortizaciones de financiamiento, el pago de los intereses y de capital, 
en caso de que se requiera el financiamiento a través de un préstamo como en nuestro caso. El 
financiamiento puede ser a corto y largo plazo. 
 
El financiamiento de largo plazo se compone generalmente de un préstamo bancario o prendario que 
vence en un término mayor a un año. 
 
El financiamiento a corto plazo se compone de las provisiones, de los efectos a pagar, que la empresa 
debe satisfacer en términos de hasta un año. 
4.1.6 AMORTIZACIÓN DEL FINANCIAMIENTO 
 
Amortizar una deuda quiere decir realizar una tabla en la que se demuestre el pago de la misma tanto 
de intereses como del capital, las amortizaciones de las deudas, generalmente se realizan de la siguiente 
forma: 
 
1. Con cuotas fijas 
2. Intereses sobre saldos 
Para la inversión se ha tomado en cuenta una Tabla de Amortización con cuota fija (Anexo 1). 
 
Una deuda que cause interés está amortizada cuando todas las obligaciones contraídas, tanto del capital 
como del interés, son liquidados mediante una serie de pagos generalmente iguales, realizados a 
iguales intervalos de tiempo (mensual, trimestral, semestral y anual). 
 
4.1.7 ESTADOS FINANCIEROS 
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Los Estados Financieros son informes que se realizan al finalizar un año contables, con el propósito de 
conocer la real situación económica de la empresa u organización, ésta herramienta es de mucha 
utilidad para la administración de la organización, ya que a través de los estados financieros se puede 
evaluar y tomar los correctivos y decisiones adecuadas para el mejoramiento, permite conocer en 
cuanto ha crecido la organización. 
 
Es necesario estructurar los estados de pérdidas y ganancias o también conocidos como estado de 
resultados, cuya finalidad es determinar mediante proyecciones para un período de 7 años, cuál va a ser 
la utilidad de ejecución del proyecto; también es necesario estructurar el estado de flujo de fondos del 
proyecto. 
 
4.1.8 ESTADO DE RESULTADO 
 
Es el que determina la utilidad o pérdida de un ejercicio económico, como resultado de los ingresos y 
gastos; en base a éste estado se puede medir el rendimiento económico que ha generado la actividad de 
la empresa. 
 
Del estado de pérdidas y ganancias se puede conocer cuál va a ser el aporta por el Impuesto a la renta y 
el aporte de utilidades a los empleado, valor que se calcula sobre la base de la utilidad resultante de un 
ejercicio económico, esto es del 1 de enero al 31 de diciembre de cada año, para de ésta manera 
establecer la utilidad neta, que será de beneficio de los socios de la empresa. 
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ESTADO DE RESULTADOS 
 
Tabla 16. Estado de Resultados 
CUENTA AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8 AÑO 9 AÑO 10
INGRESOS
Chaguarmishqui vendido 115877 117421 118964 120507 122051 123594 125137 128224 129768 131311
Precio por envase (250 ml,) 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
TOTAL INGRESOS 115877.21 117420.59 118963.97 120507.35 122050.73 123594.11 125137.49 128224.00 129768.00 131311.00
EGRESOS
Mano de obra Directa 13692.20 14239.89 14809.48 15401.86 16017.94 16658.65 17325.00 18018.00 18738.72 19488.27
Mano de obra indirecta 17538.00 18239.52 18969.10 19727.86 20516.98 21337.66 22191.16 23078.81 24001.96 24962.04
Arriendo 2400.00 2496.00 2595.84 2699.67 2807.66 2919.97 3036.77 3158.24 3284.57 3415.95
Servicios básicos 1440.00 1497.60 1557.50 1619.80 1684.60 1751.98 1822.06 1894.94 1970.74 2049.57
Gastos de publicidad 6850.00 7124.00 7408.96 7705.32 8013.53 8334.07 8667.44 9014.13 9374.70 9749.69
Mantenimiento y otros 2400.00 2496.00 2595.84 2699.67 2807.66 2919.97 3036.77 3158.24 3284.57 3415.95
TOTAL EGRESOS 44320.20 46093.01 47936.73 49854.20 51848.37 53922.30 56079.19 58322.36 60655.25 63081.46
UTILIDAD OPERATIVA
Total ingresos 115877.21 117420.59 118963.97 120507.35 122050.73 123594.11 125137.49 128224.00 129768.00 131311.00
Total Egresos 44320.20 46093.01 47936.73 49854.20 51848.37 53922.30 56079.19 58322.36 60655.25 63081.46
UTILIDAD OPERATIVA 71557.01 71327.58 71027.24 70653.15 70202.37 69671.81 69058.30 69901.64 69112.75 68229.54
DEPRECIACIÓN
Maquina 1 965.00 965.00 965.00 965.00 965.00 965.00 965.00 965.00 965.00 965.00
Maquina 2 1250.00 1250.00 1250.00 1250.00 1250.00 1250.00 1250.00 1250.00 1250.00 1250.00
Equipo de computación 266.67 266.67 266.67 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Muebles y enseres 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00
Vehículo 4458.00 4458.00 4458.00 4458.00 4458.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Equipo de oficina 3.50 3.50 3.50 3.50 3.50 3.50 3.50 3.50 3.50 3.50
TOTAL DEPRECIACIÓN 6958.17 6958.17 6958.17 6691.50 6691.50 2233.50 2233.50 2233.50 2233.50 2233.50
UTILIDAD ANTES DE INTERES 64598.84 64369.41 64069.07 63961.65 63510.87 67438.31 66824.80 67668.14 66879.25 65996.04
Intereses 3467.86 3929.21 2374.36 1033.24 31.50 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 61130.97 60440.20 61694.71 62928.41 63479.36 67438.31 66824.80 67668.14 66879.25 65996.04
25% Impuesto a la Renta 15282.74 15110.05 15423.68 15732.10 15869.84 16859.58 16706.20 16917.04 16719.81 16499.01
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIÓN 45848.23 45330.15 46271.03 47196.31 47609.52 50578.73 50118.60 50751.11 50159.43 49497.03
15% de Participación 6877.23 6799.52 6940.65 7079.45 7141.43 7586.81 7517.79 7612.67 7523.92 7424.55
UTILIDAD NETA 38971.00 38530.63 39330.38 40116.86 40468.09 42991.92 42600.81 43138.44 42635.52 42072.47  
Fuente: Cuadro de ingresos por venta, Tabla de Amortización 
Elaborado por: Fausto Erazo, Sastia Lascano 
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4.1.9 FLUJO NETO DE FONDOS 
 
Es un método de gestión financiera a fin de conocer el comportamiento de los ingresos y egresos de 
una empresa y sus pronósticos. 
Esta herramienta apoya a la administración con información oportuna para la toma de decisiones. Tiene 
características de corto plazo; diario, semanal, mensual, trimestral, semestral y anual. 
 
Demuestra la utilización de los recursos y las fuentes de financiamiento. Se entiende como fuentes de 
fondo al origen de los recursos y como uso de fondo al destino de los recursos. El flujo de caja puede 
definirse como las entradas y los desembolsos netos que resultan de los ingresos y las erogaciones de 
dinero, lo que se conoce como gastos o desembolsos, ocurridos en un mismo período. 
 
4.1.10 FLUJO NETO DE FONDOS DE PROYECTO 
 
La construcción de Flujo de caja permite medir la rentabilidad de toda la inversión, así también 
establece la diferencia entre los ingresos y egresos operativos del proyecto, establecemos la utilidad del 
proyecto, las utilidades participadas a los empleados y el monto de impuesto a la renta, se toma en 
cuenta las inversiones iniciales sin considerar el préstamo bancario que financie estas inversiones, 
además se considera después de la vida útil del equipo de computación así como del vehículo su 
restitución como una inversión, a continuación en el siguiente cuadro establecemos el flujo de caja del 
proyecto estimado para 7 años. 
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Tabla 17.Flujo de Caja Proyectado 
 
CUENTA AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 AÑO 6 AÑO 7 AÑO 8 AÑO 9 AÑO 10
INGRESOS
Chaguarmishqui vendido 115877 117421 118964 120507 122051 123594 125137 128224 129768 131311
Precio por envase (250 ml,) 1 1 1 1 1 1 1 1.00 1.00 1.00
TOTAL INGRESOS 115877.21 117420.59 118963.97 120507.35 122050.73 123594.11 125137.49 128224.00 129768.00 131311.00
EGRESOS
Mano de obra Directa 13692.20 14239.89 14809.48 15401.86 16017.94 16658.65 17325.00 18018.00 18738.72 19488.27
Mano de obra indirecta 17538.00 18239.52 18969.10 19727.86 20516.98 21337.66 22191.16 23078.81 24001.96 24962.04
Arriendo 2400.00 2496.00 2595.84 2699.67 2807.66 2919.97 3036.77 3158.24 3284.57 3415.95
Servicios básicos 1440.00 1497.60 1557.50 1619.80 1684.60 1751.98 1822.06 1894.94 1970.74 2049.57
Gastos de publicidad 6850.00 7124.00 7408.96 7705.32 8013.53 8334.07 8667.44 9014.13 9374.70 9749.69
Mantenimiento y otros 2400.00 2496.00 2595.84 2699.67 2807.66 2919.97 3036.77 3158.24 3284.57 3415.95
TOTAL EGRESOS 44320.20 46093.01 47936.73 49854.20 51848.37 53922.30 56079.19 58322.36 60655.25 63081.46
UTILIDAD OPERATIVA
Total ingresos 115877.21 117420.59 118963.97 120507.35 122050.73 123594.11 125137.49 128224.00 129768.00 131311.00
Total Egresos 44320.20 46093.01 47936.73 49854.20 51848.37 53922.30 56079.19 58322.36 60655.25 63081.46
UTILIDAD OPERATIVA 71557.01 71327.58 71027.24 70653.15 70202.37 69671.81 69058.30 69901.64 69112.75 68229.54
DEPRECIACIÓN
Maquina 1 - - - - - - - - - -
Maquina 2 - - - - - - - - - -
Equipo de computación - - - - - - - - - -
Muebles y enseres - - - - - - - - - -
Equipo de oficina - - - - - - - - - -
TOTAL DEPRECIACIÓN - - - - - - - - - -
UTILIDAD ANTES DE INTERES 71,557.01 71,327.58 71,027.24 70,653.15 70,202.37 69,671.81 69,058.30 69,901.64 69,112.75 68,229.54
Intereses 3467.86 3929.21 2374.36 1033.24 31.50
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 68,089.14 67,398.37 68,652.88 69,619.91 70,170.86 69,671.81 69,058.30 69,901.64 69,112.75 68,229.54
25% Impuesto a la Renta 17,022.29 16,849.59 17,163.22 17,404.98 17,542.72 17,417.95 17,264.58 17,475.41 17,278.19 17,057.38
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIÓN 51,066.86 50,548.77 51,489.66 52,214.93 52,628.15 52,253.86 51,793.73 52,426.23 51,834.56 51,172.15
15% de Participación 7,660.03 7,582.32 7,723.45 7,832.24 7,894.22 7,838.08 7,769.06 7,863.93 7,775.18 7,675.82
FLUJO DE CAJA OPERATIVO 43,406.83 42,966.46 43,766.21 44,382.69 44,733.92 44,415.78 44,024.67 44,562.30 44,059.38 43,496.33
INVERSION INICIAL
Maquinaria -30500.00
Equipo de computación -1700.00 -1700.00 -1700.00 -1700.00
Equipo de Oficina -35.00
Gastos de publicidad -6850.00
Muebles y enseres -150.00
Vehículo -22290.00 -22290.00 -22290.00
Capital de Trabajo -3350.85
FLUJO NETO DE FONDOS PROYECTADO -64875.85 43406.83 42966.46 42066.21 44382.69 22443.92 42715.78 44024.67 44562.30 42359.38 21206.33
FLUJO NETO DE FONDO ACUMULADO -64875.85 -21469.02 21497.44 63563.65 107946.34 130390.26 173106.04 217130.71 261693.01 304052.38 325258.71  
Elaborado por: Fausto Erazo, Sastia Lascano 
Fuente: Cuadro capital de trabajo y Estado de Resultados 
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4.2 EVALUACIÓN FINANCIERA 
 
Evaluar el proyecto es medir el grado de rendimiento de destinar los factores y recursos financieros, 
con la información de las etapas anteriores: Estudio de Mercado y Estudio Financiero; en el presente 
capítulo de evaluación financiera se realizará un análisis que permitirá saber si el proyecto es factible o 
no. Es decir, si van a existir ganancias superiores a las que se obtendrá si se invirtiera el dinero en un 
banco. 
 
Una vez culminados los estudios referidos anteriormente, en la evaluación financiera en el que se 
comprobará y verificará los datos básicos, para lo cual fundamentalmente utilizaremos los datos 
extraídos del estudio financiero principalmente del flujo de caja. 
 
4.2.1 DETERMINACIÓN DE LA TASA DE DESCUENTO 
 
Es la tasa que se utiliza para determinar el valor actual de los flujos futuros que genera un proyecto y 
representa la rentabilidad que se le debe exigir a la inversión por renunciar a un uso alternativo de los 
recursos en proyectos de riesgo similares. 
 
El costo de utilizar los fondos propios corresponde a su costo de lo que se deja de ganar por no 
haberlos invertido en otro proyecto de similar nivel de riesgo. 
 
Para el presente proyecto la tasa del costo de oportunidad asciende al 12%, este porcentaje se lo aplico 
en función de las alternativas posibles establecidas en el mercado de capitales, ésta tasa se basa en las 
inversiones que se negocian en forma más común en los mercados del país (bonos). 
 
Es por ese motivo que la tasa de descuento en función del flujo neto de caja del proyecto se considera 
en un 12%. 
Tabla 18. Tasa de descuento 
 
 
TASA DE DESCUENTO 
AÑO FLUJO DE CAJA 12% 
AÑO 0 -64875.85 
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AÑO 1 -21469.02 -                 18,892.74 
AÑO 2 21497.44 18,917.75 
AÑO 3 63563.65 55,936.01 
AÑO 4 107946.34 94,992.78 
AÑO 5 130390.26 114,743.43 
AÑO 6 173106.04 152,333.32 
AÑO 7 217130.71 191,075.03 
AÑO 8 261693.01 261,693.01 
AÑO 9 304052.38 304,052.38 
AÑO 10 325258.71 325,258.71 
 
        Fuente: Flujo de caja proyectado 
        Elaborado por: Fausto Erazo, Sastia Lascano 
 
4.2.2 CRITERIOS DE EVALUACIÓN 
 
La evaluación de proyectos permite determinar el establecimiento de los cambios que generan el 
proyecto a partir de una comparación entre el estado actual en el que se encuentra versus el estado al 
cual se espera llegar en base a la planificación. 
 
Lo cual permitirá establecer en que porcentaje el proyecto ha logrado cumplir sus objetivos 
establecidos o a su vez que tanta capacidad posee para su cumplimiento. 
 
En base a la evaluación de proyectos realizada se obtiene diversa información, la cual será la base para 
tomar decisiones, por lo que también contribuye como una actividad enfocada a mejorar la  eficacia de 
los proyectos en función a sus fines, además de promover una asignación de recursos eficientes. Por lo 
que la evaluación nos permitirá optimizar la gestión de los proyectos. 
 
Para que una evaluación de proyectos esté bien realizada es necesario cumplir ciertos requisitos 
metodológicos para garantizar que la información que proporcione sirva para la toma de decisiones. 
Así, se espera que todo proceso de evaluación sea: 
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 Objetivo: Debe ser objetivo ya que así podrá medirse y analizarse los hechos que se definan tal 
cual se presentan. 
 
 Imparcial: La generación de conclusiones del proceso de evaluación debe ser neutral, 
transparente e imparcial. Quienes realizan la evaluación no deben tener intereses personales o 
conflictos con la unidad ejecutora del proyecto. 
 
 Valido: Debe medirse lo que se ha planificado medir, respetando las definiciones establecidas. 
En caso el objeto de análisis sea demasiado complejo para una medición objetiva, debe 
realizarse una aproximación cualitativa inicial. 
 
 Confiable: Las mediciones y observaciones deben ser registradas adecuadamente, 
preferentemente recurriendo a verificaciones in-situ. 
 
 Creíble: Todas las partes involucradas en el proyecto deben tener confianza en la idoneidad e 
imparcialidad de los responsables de la evaluación, quienes a su vez deben mantener una 
política de transparencia y rigor profesional. 
 
 Oportuno: Debe realizarse en el momento adecuado, evitando los efectos negativos que 
produce el paso del tiempo. 
 
 Útil: Debe ser útil y elaborarse en un lenguaje conciso y directo, entendible para todos los que 
accedan a la información elaborada, los resultados de una evaluación no deben dirigirse sólo a 
quienes tienen altos conocimientos técnicos sino que debe servir para que cualquier 
involucrado pueda tomar conocimiento de la situación del proyecto. 
 
 Participativo: Debe incluirse a todos los involucrados en el proyecto, buscando de reflejar sus 
experiencias, necesidades, intereses y percepciones. 
 
 Retroalimentador: Un proceso de evaluación debe garantizar la diseminación de los hallazgos y 
su asimilación por parte de los involucrados en el proyecto (desde las altas esferas hasta los 
beneficiarios), para así fomentar el aprendizaje organizacional. 
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 Costo/eficaz: La evaluación debe establecer una relación positiva entre su costo (económico, 
de tiempo y recursos) y su contribución en valor agregado para la experiencia de los 
involucrados en el proyecto.
37
 
 
Para pode cumplir con lo expuesto anteriormente existen diversos criterios de evaluación que 
permitirán conocer los resultados que generará el proyecto principalmente a nivel económico 
financiero como en lo referente a la asignación de recursos logrando un proyecto eficiente y eficaz, y 
permitirán que la evaluación sea realizada correctamente. 
 
Para este proyecto se utilizarán varios criterios de evaluación que se presentan posteriormente 
 
4.2.2.1 VALOR ACTUAL NETO 
 
Este valor nos indica que el proyecto debe aceptarse si su valor actual neto (VAN) es igual o superior a 
0, donde el VAN es la diferencia de todos sus ingresos y egresos en moneda actual
38
, a una tasa de 
descuento determinada, si el VAN es positivo se considera que el proyecto cubre el nivel mínimo 
representado por la tasa de descuento, si es negativo, la rentabilidad está por debajo de la tasa de 
aceptación y por lo tanto el proyecto debe descartarse. 
 
VAN= Valor Actual de Entradas de Efectivo- Inversión Inicial 
 
Su fórmula es: 
 
 
En donde: 
 
 
 
 
                                                 
37
 http://es.wikipedia.org/wiki/Evaluaci%C3%B3n_de_proyectos 
38
 Preparación y Evaluación de Proyectos, Sapag Chain Nassir y Reinadlo Sapag Chain. 
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El VAN es de $516.614,21 por lo tanto el proyecto en función del flujo de caja neto del proyecto es 
viable de acuerdo a los parámetros ya mencionados.  
 
Tabla 19. Valor Actual Neto 
 
VALOR ACTUAL NETO (VAN) 
Datos Descripción 
12% Tasa Anual de Descuento 
-64875.85 Costo Inicial de la inversión 
-21469.02 Rendimiento del primer año 
21497.44 Rendimiento del segundo año 
63563.65 Rendimiento del tercer año 
107946.34 Rendimiento del cuarto año 
130390.26 Rendimiento del quinto año 
173106.04 Rendimiento del sexto año 
217130.71 Rendimiento del séptimo año 
261693.01 Rendimiento del octavo año 
304052.38 Rendimiento del noveno año 
325258.71 Rendimiento del décimo año 
$559,738.67 Valor Actual Neto (VAN) 
 
Elaborado por: Fausto Erazo, Sastia Lascano 
Fuente: Cuadro de Flujo de caja 
4.2.2.2 TASA INTERNA DE RETORNO  
 
La Tasa Interna de Retorno (TIR) evalúa al proyecto en función de una única tasa de rendimiento por 
período, con la cual la totalidad de los beneficios actualizados son exactamente iguales a los 
desembolsos expresados en moneda actual, es decir refleja el nivel de rentabilidad del proyecto. 
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El TIR es aquella que iguala los flujos descontados a la inversión inicial, es la tasa que igual el valor 
presente de los ingresos con el valor presente de los egresos. Representa la tasa de interés más alta que 
un inversionista podría pagar sin perder dinero.
39
 
 
El TIR se calcula según ésta fórmula: 
 
 
 
En donde: 
 
TIR= Tasa Interna de Retorno 
Tm= Tasa Menor 
Tm= Tasa Mayor 
VAN Tm= Valor presente de Tasa Menor 
VAN TM= Valor presente de Tasa Mayor 
 
La Tasa Interna de Retorno en función del flujo de caja neto del proyecto es de 63%.   
 
Tabla 20. Tasa Interna de Retorno 
 
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 
Datos Descripción 
-64875.85 Costo Inicial de la inversión 
-21469.02 Rendimiento del primer año 
21497.44 Rendimiento del segundo año 
63563.65 Rendimiento del tercer año 
107946.34 Rendimiento del cuarto año 
130390.26 Rendimiento del quinto año 
173106.04 Rendimiento del sexto año 
217130.71 Rendimiento del séptimo año 
                                                 
39
 Maestría en gerencia de Proyectos educativos y sociales, Planificación Financiera, Primera edición, Quito-
Ecuador, Caldas Marco Antonio 2001. 
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261693.01 Rendimiento del octavo año 
304052.38 Rendimiento del noveno año 
325258.71 Rendimiento del décimo año 
63% TASA INTERNA DE RETORNO 
 
                           Elaborado por: Fausto Erazo, Sastia Lascano 
                           Fuente: Cuadro de Flujo de caja 
 
Cabe acotar que el cálculo de las formulas del TIR y VAN se las realizaron automáticamente en una 
Hoja de Cálculo de Microsoft Excel. 
 
4.2.3 PERIODO DE RECUPERACIÓN DE LA INVERSIÓN 
 
Es la técnica que también será analizada en la evaluación del proyecto, se lo conoce como el espacio de 
tiempo necesario para que el flujo de caja resultante del proyecto iguale al flujo de caja de la inversión 
inicial. 
 
El período de recuperación de la inversión del proyecto, es el tiempo que se demora en recuperar la 
inversión inicial sobre la base de los flujos de caja durante el tiempo de duración del proyecto. 
 
Para conocer el tiempo que exactamente se recupera la inversión inicial se procede a realizar el 
siguiente cálculo. 
 
 
 
41,0
95.158316
85.64875
PRI  
 
Esto significa la inversión se recuperará en 0.41 años. 
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Tabla 21. Cálculo del Período de Recuperación 
 
Cálculo Período de Recuperación 
DATOS DESCRIPCIÓN 
-21469.02 Primer Año 
21497.44 Segundo Año 
63563.65 Tercer Año 
107946.34 Cuarto Año 
130390.26 Quinto Año 
173106.04 Sexto Año 
217130.71 Séptimo Año 
261693.01 Octavo Año 
304052.38 Noveno Año 
325258.71 Décimo Año 
1583169.53 SUMA 8 Años 
158316.95 Promedio 
64875.85 Inversión Inicial 
0.41 PERIODO DE RECUPERACIÓN 
 
                        Fuente: Cuadro Tasa de Descuento 
                        Elaborado por: Fausto Erazo, Sastia Lascano 
 
4.2.4 RELACIÓN COSTO-BENEFICIO 
 
La relación costo beneficio es una función que se la obtiene con base a la actualización de las series, 
descontadas con las tasas de interés empleada en los cálculos del VAN, de tal manera que al calcular 
este coeficiente, con el propósito de tomar una decisión sobre invertir, se lo haga descontando los 
flujos a la tasa equivalente a la tasa mínima de atractividad.
40
 
 
La relación costo beneficio indica las veces en que el valor actual del flujo de ingresos es mayor que el 
valor actual del flujo de egresos. 
                                                 
40
 Maestría en Gerencia de Proyectos Educativos y Sociales, Planificación Financiera, Primera edición, Quito-
Ecuador, Caldas Marco Antonio 2001. 
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Se considera que si el resultado es mayor que 1 se debe continuar con el proyecto, si es igual a 1 el 
proyecto es aceptable o puede ser sujeto a comparación con otras inversiones y finalmente si el 
resultado es menor que la unidad no conviene continuar con el proyecto. 
 
En éste método se utilizan los mismos flujos descontados y la inversión inicial. La estimación se la 
obtiene sumando los flujos y luego se divide para la inversión.  
 
Para el cálculo de la razón beneficio-costo se utiliza la siguiente fórmula: 
 
 
 
4.24
85.64875
53.1583169
Re
Beneficio
Costo
lación  
 
Tabla 22. Cálculo Relación Costo-Beneficio 
 
Cálculo Período de Recuperación 
DATOS DESCRIPCIÓN 
-21469.02 Primer Año 
21497.44 Segundo Año 
63563.65 Tercer Año 
107946.34 Cuarto Año 
130390.26 Quinto Año 
173106.04 Sexto Año 
217130.71 Séptimo Año 
261693.01 Octavo Año 
304052.38 Noveno Año 
325258.71 Décimo Año 
1583169.53 SUMA 8 Años 
64875.85 Inversión Inicial 
24.40 Relación Costo Beneficio 
Fuente: Cuadro Tasa de Descuento 
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                                       Elaborado por: Fausto Erazo, Sastia Lascano 
 
Este resultado nos indica que por cada dólar que se vaya a invertir en el proyecto se ganará 23,40 (Ver 
Tabla 36) por lo tanto desde el punto de vista del flujo neto de caja es rentable porque su coeficiente es 
mayor a 1. 
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
5.1 CONCLUSIONES 
 
 Con el presente estudio de mercado realizado, hemos podido determinar y comprobar que 
existe gran apertura para el ingreso del chaguarmishqui en el mercado, por lo tanto poniendo 
en funcionamiento el proyecto existirán ingresos adicionales para la comunidad de Puéllaro. 
 
 De acuerdo al análisis financiero que se realizó se puede establecer que el proyecto es rentable 
ya que presenta índices financieros como son el TIR y el VAN positivos. 
 
 El chaguarmishqui es un producto tradicional extraído del penco, el mismo que contiene 
vitaminas y ayuda a prevenir enfermedades por lo que su consumo es recomendable ya que es 
saludable y tiene propiedades medicinales y su composición nutricional es un factor muy 
importante. 
 
 Al chaguarmishqui se le debe tratar con mucho cuidado en su extracción y traslado a las 
instalaciones, ya que por medio de estas el líquido mantendrá su contenido vitamínico y 
nutricional apreciado en el mercado. 
 
 Luego de que los pequeños productores conozcan sobre el trato del penco y su extracción, es 
posible establecer un estado perfecto de acopio del mismo. 
 
 Para poder ingresar al mercado con el chaguarmishqui se debe tomar en cuenta todos los 
documentos necesarios para su instauración, así como también el cultivo del mismo para 
cumplir con todos los requisitos fitosanitarios que se requieren. 
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5.2 RECOMENDACIONES 
 
 Se recomienda a las personas interesadas en la producción del chaguarmishqui que traten por 
todos los medios de adquirir todo tipo de información para que su producción sea aprovechada 
en un 100%. 
 
 Para poder ingresar a un mercado se necesita cumplir con todos los documentos establecidos 
por el Municipio, para de esta manera ingresar con un mínimo riesgo de pérdida. 
 
 Seguir todas las normas que una investigación contiene para que el proyecto satisfaga al cliente 
y a la persona que invierte. 
 
 Es necesario realizar en todo proyecto el análisis financiero en virtud de que a través de él se 
dispondrá de información básica, la misma que permitirá determinar la confiabilidad para 
llevar a cabo el proyecto. 
 
 Para poder ingresar a un mercado se necesita evaluar la situación de consumo, en éste caso de 
los jugos naturales a producir. 
 
 Debería existir el respaldo necesario al proyecto ya que sus índices financieros y económicos 
son rentables. 
 
 Es necesario incentivar las inversiones en el sector agrícola en el ecuador, puesto que es un 
sector que ofrece buenas representaciones de rentabilidad para el inversionista, y respalda al 
progreso económico de la zona donde se implementan los proyectos, para lo cual es necesario 
el apoyo por parte del Estado con la creación de políticas que ayuden a la activación de la 
agricultura ecuatoriana, mediante el otorgamiento de créditos con tasas de interés bajas que 
motiven el desarrollo de producciones nacionales, generando así mayores fuentes de trabajo en 
comunidades del país. 
 
 Proporcionar constantemente información y aspectos referentes a los beneficios del 
chaguarmishqui, la utilización de esta bebida como fuente vitamínica. 
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 Diversificar la bebida del chaguarmishqui, presentando al mediano plazo otras formas de 
consumo, como por ejemplo en mermeladas. 
 
 Aprovechar la gran variedad de productos que podemos obtener de la planta de penco, no solo 
con el chaguarmishqui sino además productos que se pueden obtener de sus hojas etc. 
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ANEXOS 
 
Anexo 1. Tabla de Amortización 
INSTIT.  FINANCIERA COOP. DE AHRRO Y CREDITO RIOBAMBA LTDA.
MONTO EN USD 46,525.85      
TASA DE INTERES 10.67%
PLAZO 4 años
GRACIA 0 años
FECHA DE INICIO 11/03/2014
AMORTIZACION CADA 30 días
Número de períodos 48 para amortizar capital
No. VENCIMIENTO SALDO INTERES PRINCIPAL DIVIDENDO
0 46,525.85
1 10-abr-2014 45,744.50 413.69 781.35 1,195.04
2 10-may-2014 44,956.20 406.74 788.30 1,195.04
3 09-jun-2014 44,160.90 399.74 795.31 1,195.04
4 09-jul-2014 43,358.52 392.66 802.38 1,195.04
5 08-ago-2014 42,549.00 385.53 809.51 1,195.04
6 07-sep-2014 41,732.29 378.33 816.71 1,195.04
7 07-oct-2014 40,908.32 371.07 823.97 1,195.04
8 06-nov-2014 40,077.02 363.74 831.30 1,195.04
9 06-dic-2014 39,238.33 356.35 838.69 1,195.04
10 05-ene-2015 38,392.18 348.89 846.15 1,195.04
11 04-feb-2015 37,538.51 341.37 853.67 1,195.04
12 06-mar-2015 36,677.25 333.78 861.26 1,195.04
13 05-abr-2015 35,808.33 326.12 868.92 1,195.04
14 05-may-2015 34,931.68 318.40 876.65 1,195.04
15 04-jun-2015 34,047.24 310.60 884.44 1,195.04
16 04-jul-2015 33,154.93 302.74 892.31 1,195.04
17 03-ago-2015 32,254.69 294.80 900.24 1,195.04
18 02-sep-2015 31,346.45 286.80 908.24 1,195.04
19 02-oct-2015 30,430.13 278.72 916.32 1,195.04
20 01-nov-2015 29,505.66 270.57 924.47 1,195.04
21 01-dic-2015 28,572.97 262.35 932.69 1,195.04
22 31-dic-2015 27,631.99 254.06 940.98 1,195.04
23 30-ene-2016 26,682.64 245.69 949.35 1,195.04
24 29-feb-2016 25,724.86 237.25 957.79 1,195.04
25 30-mar-2016 24,758.55 228.74 966.31 1,195.04
26 29-abr-2016 23,783.65 220.14 974.90 1,195.04
27 29-may-2016 22,800.09 211.48 983.57 1,195.04
28 28-jun-2016 21,807.77 202.73 992.31 1,195.04
29 28-jul-2016 20,806.64 193.91 1,001.13 1,195.04
30 27-ago-2016 19,796.60 185.01 1,010.04 1,195.04
31 26-sep-2016 18,777.59 176.02 1,019.02 1,195.04
32 26-oct-2016 17,749.51 166.96 1,028.08 1,195.04
33 25-nov-2016 16,712.29 157.82 1,037.22 1,195.04
34 25-dic-2016 15,665.84 148.60 1,046.44 1,195.04
35 24-ene-2017 14,610.10 139.30 1,055.75 1,195.04
36 23-feb-2017 13,544.96 129.91 1,065.13 1,195.04
37 25-mar-2017 12,470.36 120.44 1,074.61 1,195.04
38 24-abr-2017 11,386.20 110.88 1,084.16 1,195.04
39 24-may-2017 10,292.40 101.24 1,093.80 1,195.04
40 23-jun-2017 9,188.87 91.52 1,103.53 1,195.04
41 23-jul-2017 8,075.53 81.70 1,113.34 1,195.04
42 22-ago-2017 6,952.30 71.80 1,123.24 1,195.04
43 21-sep-2017 5,819.07 61.82 1,133.22 1,195.04
44 21-oct-2017 4,675.77 51.74 1,143.30 1,195.04
45 20-nov-2017 3,522.30 41.58 1,153.47 1,195.04
46 20-dic-2017 2,358.58 31.32 1,163.72 1,195.04
47 19-ene-2018 1,184.51 20.97 1,174.07 1,195.04
48 18-feb-2018 0.00 10.53 1,184.51 1,195.04  
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Anexo 2. Encuesta 
 
 
UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR 
FACULTAD DE CIENCIAS ECONÓMICAS 
EGRESADOS: SASTIA LASCANO-FAUSTO ERAZO 
 
OBJETIVO: Determinar la población objetivo de nuestro producto y la aceptación del mismo para su 
introducción en el mercado. 
  
ENCUESTA DE INVESTIGACION Y ESTUDIO DE MERCADO DEL CHAGUARMISHQUI 
MARQUE CON UNA X LA RESPUESTA 
1¿EDAD? 
Adolescentes: ….. 
19-40: ….. 
41-59: ….. 
60 y más: ….. 
 
 
2¿SEXO? 
 
Masculino 
 
Femenino 
 
3¿CONSUME USTED JUGOS NATURALES? 
 
Si: ….. 
No: ….. 
 
4¿QUE JUGO PREFIERE? 
 
Energéticos: …. 
Naturales: ….. 
Soya: ….. 
 
5¿CONOCÍA USTED SOBRE EL JUGO EXTRAÍDO DE LA PENCA CHAGUARMISHQUI)? 
 
Si: ….. 
No: ….. 
 
6¿ACEPTACIÓN DE NUESTRO PRODUCTO? 
Me gusta: ….. 
No me gusta: ….. 
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7¿QUÉ PRESENTACIÓN CONSUME FRECUENTEMENTE DE JUGOS NATURALES? 
250 ml: ….. 
500 ml: ….. 
1000 ml: ….. 
 
8¿QUÉ FORMA DE EMPAQUE PREFIERE? 
Vidrio: ….. 
Plástico: ….. 
Tetra pack: ….. 
 
9¿HABITUALMENTE DONDE COMPRA LOS JUGOS NATURALES?  
Tienda: ….. 
Supermercado: ….. 
Mercado: ….. 
Comisariato: ….. 
 
10¿CUÁL ES LA CARACTERISTICA MÁS IMPORTANTE PARA USTED A LA HORA DE 
COMPRAR JUGOS NATURALES? 
 
Precio: ….. 
Tamaño: ….. 
Empaque: ….. 
Sabor: ….. 
Calidad: ….. 
Durabilidad: ….. 
Punto de venta: ….. 
Marca: ….. 
 
11¿CUÁNTO DE SUS INGRESOS GASTA MENSUALMENTE EN ESTOS PRODUCTOS? 
 
0 – 25 USD: ….. 
26 – 50 USD: ….. 
51 – 75 USD: ….. 
75 USD EN ADELANTE: ….. 
 
GRACIAS POR SU COLABORACION 
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Anexo 3. Costos Mano de obra directa 
 
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
De Personal 1,009.35      1,009.35      1,009.35      1,009.35      1,009.35      1,009.35      1,009.35      1,009.35    1,689.35       1,009.35    1,009.35       1,909.35     13,692.20    
Salario Unificado 900 900 900 900 900 900 900 900 900 900 900 900 10,800.00    
Operario 1 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 5,400.00      
Operario 2 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 5,400.00      
Receptor mp 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 4,800.00      
Comercializacion 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 450 5,400.00      
Décimos -                -                -                -                680.00           -              -                  900.00         1,580.00      
Operario 1 -               -               -               -               340.00          -                 450.00        790.00          
Operario 2 -               -               -               -               340.00          -                 450.00        790.00          
Receptor mp 340.00          400.00        740.00          
Comercializacion 340.00          450.00        790.00          
IESS 109.35         109.35         109.35         109.35         109.35         109.35         109.35         109.35       109.35           109.35       109.35           109.35         1,312.20      
Operario 1 54.68           54.68           54.68           54.68           54.68           54.68           54.68           54.68         54.68             54.68         54.68             54.68          656.10          
Operario 2 54.68           54.68           54.68           54.68           54.68           54.68           54.68           54.68         54.68             54.68         54.68             54.68          656.10          
Receptor mp 48.60           48.60           48.60           48.60           48.60           48.60           48.60           48.60         48.60             48.60         48.60             48.60          583.20          
Comercializacion 54.68           54.68           54.68           54.68           54.68           54.68           54.68           54.68         54.68             54.68         54.68             54.68          656.10           
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Anexo 4. Costos de mano de obra indirecta 
 
 
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
De Personal 1,321.50      1,321.50      1,321.50      1,321.50      1,321.50      1,321.50      1,321.50      1,321.50      2,001.50      1,321.50      1,321.50       2,321.50    17,538.00   
Salario Unificado 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 12,000.00   
Administrador 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 7,200.00      
Bodeguero 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 4,800.00      
Décimos -                -                -                -                680.00         -                -                 1,000.00    1,680.00      
Administrador -               -               -               -               340.00         -                600.00       940.00         
Bodeguero -               -               -               -               340.00         -                400.00       740.00         
IESS 121.50         121.50         121.50         121.50         121.50         121.50         121.50         121.50         121.50         121.50         121.50          121.50        1,458.00      
Administrador 72.90           72.90           72.90           72.90           72.90           72.90           72.90           72.90           72.90           72.90           72.90            72.90         874.80         
Bodeguero 48.60           48.60           48.60           48.60           48.60           48.60           48.60           48.60           48.60           48.60           48.60            48.60         583.20         
Servicios profesionales 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2,400.00      
Contador 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200.00          200.00       2,400.00      
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Gráfico 11. Cultivo de la penca en Puéllaro 
 
 
 
 
Gráfico 12. Parroquia de Puéllaro 
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